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MOTTO 
 
( ٍمُْ َِلأ ٍبَارَع ْهِم ْمُكُْ ِجُْىت ٍجَزاَجِت ًَلَع ْمُكُُّلَدأ ْلَه اُىىَمآ َهَْ ِرَّلا اَهََُّأ اََ01 َنُىىِمُْؤت )
( َنىُمَلَْعت ُْمتْىُك ْنِإ ْمَُكل ٌسُْ َخ ْمُكِلَاذ ْمُكُِسفَْوأَو ْمُكِلاَىَْمأِت َنُودِهاَُجتَو ِهِلىُسَزَو ِللهاِت00 )
 ُذ ْمَُكل ْسِفَْغَ ٍِف ًحَثَُِّط َهِكاَسَمَو ُزاَهَْولأا اَهِتَْحت ْهِم ٌْ ِسَْجت ٍخاَّىَج ْمُكْلِخُْدََو ْمَُكتُىو
( ُمُْ ِظَعلا ُشَىفلا َكِلَاذ ٍنْدَع ِخاَّىَج01 ٌةَْ َِسق ٌْحتَفَو ِالله َهِم ٌسْصَو اَهَوىُّثُِحت يَسُْخأَو )
( َهَْ ِِستا َّصلا ِس ِّشَتَو02)  
 
"Hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu Aku tunjukkan suatu perniagaan 
yang dapat menyelamatkan kamu dari azab yang pedih?(10).(yaitu) kamu beriman 
kepada Allah dan Rasul-Nya dan berjihad dijalan Allah dengan harta dan jiwamu, 
itulah yang lebih baik bagimu jika kamu mengetahui (11).  Niscaya Allah akan 
mengampuni dosa-dosamu dan memasukkan kamu ke dalam surga yang mengalir 
dibawahnya sungai-sungai, dan (memasukkan kamu) ke tempat tinggal yang baik 
di surga 'Adn. Itulah keberuntungan yang besar (12) Dan (ada lagi) karunia lain 
yang kamu sukai (yaitu) pertolongan dari Allah dan kemenangan yang dekat 
(waktunya). Dan sampaikan-lah berita gembira kepada orang-orang yang beriman 
(13)” (Ash-Shaff:10-13) 
 
 
(Al-Qur‟an Al Karim Depag RI. 2013) 
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ABSTRAK 
 
Atikah Nur aziziah, Agustus 2018. Implementasi Strategi Pemasaran dalam 
menarik minat peserta didik baru di MTs Muhammadiyah 3 Masaran Sragen 
tahun ajaran 2018/2019. Skripsi: Jurusan Pendidikan Agama Islam, Fakultas Ilmu 
Tarbiyah dan Keguruan, IAIN Surakarta.  
Pembimbing : Yayan Andriyan, S.Ag., M.Ed., Mgmt  
Kata kunci : Strategi Pemasaran Sekolah, Minat Peserta Didik  
Masalah dalam penelitian ini adalah saat ini banyak sekali lembaga-
lembaga pemdidikan yang berdiri tetapi jumlah peserta didik semakin sedikit. 
Apabila sekolah tersebut bisa bersaing maka akan mendapatkan peserta didik 
yang banyak. Akan tetapi jika tidak dapat bersaing dengan yang lainnya maka 
sekolah tesebut hanya akan mendapat peserta didik yang sedikit atau bahkan akan 
ditutup karena tidak adanya peserta didik. Jumlah peserta didik di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran mengalami naik turun setiap tahunnya. Akan tetapi 
sekolah selalu berusaha dengan segala acara agar sekolah swasta mampu bersaing 
dengan sekolah-sekolah negri lainnya. Tujuan penelitian ini yaitu untuk 
mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan di MTs Muhammadiyah 3 
Masaran Sragen dalam menarik minat peserta didik baru.  
Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif. Penelitian 
dilaksankan di MTs Muhammadiyah 3 Masaran dari bulan Maret sampai bulan 
Agustus 2018. Subjek Penelitian ini yaitu Waka Humas dan Waka kesiswaan, 
sedangkan untuk informan yakni Kepala Madrasah, guru Serta orang tua siswa. 
Pengumpulan data dengan metode observasi, wawancara dan dokumentasi. 
Keabsahan data diperoleh dengan triagulasi sumber dan triagulasi metode. 
Sedangkan untuk menganalisisi data, tahapan-tahapan yang dilakukan peneliti 
adalah mengumpulkan data, reduksi data, penyajian data dan penarikan 
kesimpulan.  
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran untuk 
menarik mint peserta didik baru dilakukan dengan cara promsi. Promosi yang 
dilakukan ada dua macam yaitu ketika PPDB dan diluar PPDB. Promosi yang 
dilakukan ketika PPDB yaitu dengan pemasangan sepanduk, banner, rontek, 
pamfelt, pembagian brosur, door to door, kunjungan SD/MI, Muhammadiyah 3 
Masaran fair, Try out Gratis,. Kemudian untuk promosi diluar PPDB ialah 
mengikuti lomb-lomba, pembagian daging Qurban kepada masyarakat sekitar 
sekolah  serta tarawih keliling ketika ramadhan. Serta terdapat bauran pemasaran 
yang dilakukan oleh pihak sekolah yaitu menggunakan 3 bauran yaitu produk, 
price dan promosi.   
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Indonesia merupakan sebuah negeri muslim yang unik, letaknya 
sangat jauh dari pusat lahirnya Islam (Mekkah) namun, dunia Internasional 
mengakui bahwa Indonesia merupakan  salah satu negara yang mayoritas 
penduduknya beragama Islam. Kondisi ini oleh beberapa ahli dianggap 
salah satu indikator keberhasilan pendidikan agama Islam di Indonesia, 
termasuk diantaranya ialah Madrasah.  
Madrasah  sebagaimana tertuang dalam pasal 17 (2) UU Sisdiknas, 
merupakan bagian  dari Undang-Undang sistem pendidikan nasional. Hal 
itu sejalan dengan tujuan pendidikan nasional yang mempunyai fungsi 
yamg sama dengan satuan pendidikan lainnya terutama dalam 
mengembangkan kemampuan dan membentuk watak serta peradaban 
bangsa, bertujuan untuk berkembangnya peserta didik agar menjadi 
manusia yang beriman dan bertakwa kepada Tuhan yang maha Esa, 
berakhlak mulia, menjadi warga negara yang demokratis serta 
bertanggung jawab.  
Jika dikaji dari pengertian bahasa, istilah Madrasah adalah  isim 
makan (nama tempat), berasal dari kata darasah, yang bermakna tempat 
orang belajar. Dari akar kata tersebut kemudian berkembang menjadi 
istilah yang kita pahami sebagai tempat pendidikan, khususunya yang 
bernuansa agama. Menurut sejarahnya, madrasah sebagai lembaga 
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pendidikan tidaklah berasal dari ruang hampa, tetapi kemunculannya 
merupakan „sambungan‟ dari sejarah-sejarah awal munculnya Islam yang 
benih-benihnya sudah ada sejak masa Rasulullah SAW yakni dengan 
adanya kuttab, dsb. Namun demikian, istilah madrasah muncul pertama 
kali ketika Nidhamul mulk dari bani Saljuk mendirikan madrasah 
Nidhhamiyah pada tahun 106 M. Dengan munculnya madrasah 
nidzamiyyah tersebut kemudian diikuti oleh bermunculannya madrasah-
madrasah lain.  
Melihat penelusuran sejarah pendidikan di Indonesia, Khususnya 
Pendidikan Islam, nama Madrasah itu muncul agak belakangan. Ada 
beberapa tempat yang diduga lebih dulu digunakan masyarakat Islam 
Nusantara, anatarala lain ialah masjid yang berfungsi ganda sebagai 
tempat Ibadah, aktivitas sosial keagamaan dan aktivitas pendidikan. 
Madrasah sebagai lembaga pendidikan Islam di Indonesia relatif  memiliki 
umur yang lebih muda bila dibandingkan dengan pesantren. Ia lahir pada 
abad ke-20 dengan munculnya Madrasah Manba‟ul U‟lum kerajaan 
Surakarta tahun 1905 dan sekolah Adabiyyah yang didirikan oleh Syech 
Abdullah Ahmad di Sumatra Barat Tahun 1909. Madrasah ini berdiri atas 
inisiatif dan realisasi dari pembaharuan sistem pendidikan Islam yang 
telah ada.  
Meskipun usaha pembaharuan sudah diupayakan, namun 
permasalah  ditubuh madrasah bukannya semakin ringan dan sedikit. Hal 
ini bisa dilihat dari tingginya tingkat persaingan antar sekolah yang ada. 
Pencarian sumber daya manusia (peserta didik) merupakan hal yang 
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penting dalam menjaga keeksistensian madrasah maupun sekolah. Tidak 
sedikit dari buruknya persaingan ini membuat beberapa sekolah atau 
madrasah tidak mampu bertahan sehingga harus tutup.  
Kasus-kasus seperti diatas sudah menjelaskan bahwa betapa 
pentingnya sebuah manajemen pemasaran dalam suatu sekolah atau 
madrasah. Saat ini masyarakat sudah mampu memilah dan memilih 
sekolah-sekolah berkualitas, pemahaman ini muncul karena mereka takut 
putra putrinya tidak mampu bahkan kalah bersaing di era global. Hal ini 
mengindikasikan kepada para pengeloal sekolah bahwa betapa pentingnya 
menciptakan sekola-sekolah yang berkualitas. Untuk memilih suatu 
sekolah pada dasaranya calon peserta didik (juga orang tua peserta didik) 
selalu dihadapkan oleh adanya pilihan-pilihan tentang berbagai sekolah 
yang ada. Dari bebagai pilihan tersebut tetunya calon peserta didik akan 
memilih salah satu dari bebagai pilihan yang tersedia. Maka dari itu dalam 
hal ini sekolah saling berlomba-lomba untuk menarik minta calon pesera 
didik supaya memilih sekolah tersebut. 
Perkembangannya, paling tidak lembaga pendidikan Islam  
(madrasah) di era sekarang memiliki enam kekuatan besar untuk dapat 
bangkit  (1) saat ini lembaga pendidikan Islam sudah mulai didukung 
dengan sumber  daya manusia yang mencukupi; (2) mampu melakukan 
strategi pengembangan  lembaga secara signifikan; (3) mendapat animo 
masyarakat yang tinggi  terbukti setiap tahun diminati peserta didik; (4) 
memiliki jaringan yang luas  sebagai wahana pengembangan lembaga; (5) 
memiliki fasilitas pendidikan  yang mencukupi dan (6) mampu melakukan 
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inovasi-inovasi pendidikan  sehingga progran pendidikan tetap up to date. 
(Baharuddin, 2011: 4). Adanya  permasalahan tersebut maka perlu konsep 
dan pengembangan manajemen  pemasaran dan evaluasi dalam madrasah 
berdasar kenyataan yang terjadi.   
 Ada 2 tipe Sekolah atau madrasah yaitu negeri dan swasta. Istilah 
ini bisa dilihat dari pembiayaan oprasional. Jika sekolah/madrasah negeri 
pembiayaan dibantu oleh pemerintah dan jika swasta pembiayaan dari 
pihak sekolah sendiri. Berbicara minat, sekolah Negeri sudah mempunyai 
eksistensi sendiri  bagi masyarakat sehingga biasanya sekolah atau 
madrasah negeri tidak usah terlalu berusaha mencari peserta didik. Tanpa  
sekolah tersebut memasarkan sekolahnya masyarakat sudah akan 
berbondong-bondong mendaftar. Akan tetapi kasus itu tidak akan terjadi 
pada sekolah swasta dikarenakan sekolah swasta merupakan sekolah yang 
membiayai dirinya senidri sehingga bagi sekolah swasta manajemen 
pemasaran sangan diperlukan untuk bertahan di era persaingan ini.  
 Adanya persaingan sekolah yang semakin ketat, maka pemasaran 
lembaga pendidikan merupakan salah satu cara yang sangat efektif untuk 
mengenalkan sekolah pada masyarakat dan calon peserta didik. Menurut 
Koltler dan Amstrong dalam buku Abdiurahman (2015:2) menjelaskan 
pemasaran adalah suatu fungsi organisasi seperangkat proses yang 
menciptakan suatu sarana untuk mengkomunikasikan, menyampaikan 
kelebihan dan keunikan kepada pelanggan dan untuk menelolah 
kerealisasian pelanggan untuki mencapai benefit bagi suatu organisasi. 
Sekolah sebagai penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memilih 
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inisiatif untuk meningkatkan kepuasan pelayanan dalam pendidikan. Oleh 
karena itu, diperlukan strategi pemasaran jasa pendidikan yang tepat untuk 
memenangkan kompetensi antar sekolah serta untuk meningkatkan jumlah 
peserta didik.  
Pemasaran perlu dilakukan oleh lembaga pendidikan sebagai 
penghubung antara madrasah dengan masyarakat. Pemasaran untuk 
lembaga  pendidikan (terutama sekolah/madrasah) mutlak diperlukan. 
Pertama, sebagai  lembaga nonprofit yang bergerak dalam bidang jasa 
pendidikan, untuk level  apa saja,  perlu meyakinkan masyarakat dan 
“pelanggan” (peserta didik, orang tua, serta pihak-pihak terkait lainnya) 
bahwa lembaga pendidikan yang   dikelola masih tetap eksis. Kedua, perlu 
meyakinkan masyarakat dan  “pelanggan” bahwa layanan jasa pendidikan 
yang dilakukan sungguh relevan  dengan kebutuhan mereka. Ketiga, perlu 
melakukan kegiatan pemasaran agar  2   jenis dan macam jasa pendidikan 
yang  lakukan dapat dikenal dan dimengerti secara luas oleh masyarakat, 
apalagi “pelanggan”. Keempat, agar eksistensi  lembaga pendidikan yang  
kelola tidak ditinggalkan oleh masyarakat luas serta  “pelanggan” 
potensial. Dengan demikian, kegiatan pemasaran bukan sekedar  kegiatan 
bisnis agar lembaga-lembaga pendidikan yang  dikelola mendapatkan  
peserta didik atau murid, melainkan juga merupakan bentuk tanggung 
jawab  (accountability)  kepada masyarakat luas (publik) akan layanan jasa 
pendidikan yang telah, sedang, dan akan  lakukan. 
Oleh karna itu, startegi merupakan sebuah cara untuk mencapai 
sesuatu tujuan yang diinginkan. Sedangkan pemasaran merupakan suatu 
21 
 
proses sosial dan manejerial dimana individu dan kelompok mendapatkan 
keburuhan dan keinginan mereka dengan menciptkan, menawarkan, dan 
bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. Hal ini sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Mualimah Nidaul Khairiah yang berjudul 
Pengaruh Promosi Sekolah Terhadap banyaknya Pencapaian Peserta Didik 
Baru di Madrasah Tsanawiyah (MTs) Negeri Gendangrejo Filial 
Ngadiluwuh Mateseh, Karanganyar Tahun Pelajaran 2014/2015‟ 
Mengemukakan bahwa promosi mempunyai hubungan dengan banyaknya 
jumlah peserta didik. Jadi sebuah lembaga pendidikan perlu mengadakan 
promosi untuk melakukan pemasaran untuk menarik minat peserta didik.  
 Dengan demikian, pemasaran produk jasa, termasuk pendidikan 
terkait pada konsep permintaan, produk, nilai, dan kepuasan pelanggan 
(Heryati dan Muhsin, 2014:51). Kegiatan pemasaran dengan melakukan 
inovasi pemasaran serta menemukan strategi pemasaran yang paling tepat 
(Heryati dan Muhsin, 2014:260).  
 Penerimaan hendaknya dibuat kepanitiaan yang dikhususkan untuk 
mengurus segala hal yang berkaitan dengan penerimaan peserta didik baru. 
Panitia penerimaan peserta didik baru bertugas menginformasikan, 
membujuk, dan merekrut calon peserta didik. Publikasi ataupun promosi 
dalam rangka  meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap program-
program sekolah dan penerimaan peserta didik juga dengan publikasi 
media masa, publikasi suarat kabar, iklan di radio, memasang spanduk, 
brosur, televisi, mengundang pelajar dan kunjungan ke sekolah 
sebelumnya (Muhaimin,2011:111). Adapun materi yang dimuat dalam 
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publikasi seperti prestasi peserta didik, prestasi sekolah, sarana dan 
prasarana atau fasilitas sekolah, serta program unggulan sekolah. Selain 
menggunakan media masa publikasi juga bisa dilakukan dari mulut ke 
mulut hal ini sejalan dengan pendapat Yeti Heryati dan Mumuh Muhsin 
(2014:162) ada publikasi yang sering terlupakan, tetapi memiliki pengaruh 
kuat adalah promsi “mounth to mount”. Alumni yang sukses dapat 
membagi pengalaman (testimoni) atau bukti keberhasilan sekolah.  
 Selain bersaing dengan lembaga-lembaga pendididikan lainnya, 
sekolah juga harus menjaga hubungan dengan masyarakat yang efektif 
untuk menimbulkan motivasi bagi masyarkat dengan melakukan 
penyesuaian terhadap hal-hal yang disampaikan di masyarakat. 
Berdasarkan pengetahuan yang didasarkan pada analisis dan pemahaman 
situasi yang ada di lingkungan masyrakat melalui faktor yang 
mempengaruhi presepsi dan sikap masyarakat terhadap organisasi yang 
bertujuan untuk menjaga reputasi dan menciptkan citra baik lembaga di 
mata masyarakat. 
Seperti madrasah pada umumnya, mereka terjebak pada 
permasalahan  rusaknya karakteristik jasa. Sehingga image negatif  
madrasah terhadap  masyarakat juga berdampak bagi minat atau animo 
masyarakat untuk  mengenalnya lebih jauh. Karena tidak mengenalnya 
sebuah madrasah sehingga  sedikit yang mengetahui dan hanya sedikit 
pula respon masyarakat untuk  menerima madrasah ini. 
Berdasarkan wawancara dengan ibu Eny selaku salah seorang guru 
di sekolah MTs Muhammadiyah 3 Masaran mengatakan bahwa  sekolah 
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MTs Muhammadiyah ini sudah berdiri sejak lama yang beralamat di 
Kliwonan, Masaran, Sragen. Jumlah peserta didik sekolah tersebut 
mengalami naik turun setiap tahunnya, bahkan Pada tahun 2010 Jumlah 
keseluhan murid hanya sekitar  25 peserta didik. Akan tetapi pihak sekolah 
tidak berputusasa untuk melakukan berbagai upaya untuk meningkatkan 
jumlah peserta didik. Bahkan keadaan terpuruk seperti ini menjadi 
motivasi baru dan mimpi yang harus terwujud dikepemimpinan kepala 
sekolah yang baru yaitu bapak agus untuk melakukan perubahan untuk 
bangkit. Terbukti dari berbagai usaha yang  telah dilakukan tersebut 
membuahkan hasil yang sangat baik, dua tahun terakhir minat peserta 
didik yang ingin bersekolah di sekolah tersebut melonjak tinggi, sehingga 
dua tahun belakangan ini MTs Muhammadiyah 3 Masaran membuka 
hingga dua sampai tiga kelas paralel A,B dan C setiap tahunnya. Jumlah 
peserta didik disetiap kelasnya kurang lebih berjumlah 25 sampai 30 
peserta didik. Karena masih terbatasnya ruang kelas setiap tahunnya MTs 
Muhammdiyah hanya menerima 120 Peserta didik baru dengan melakukan 
seleksi akan tetapi jumlah ini akan bertambah seiring adanya perbaikan 
sarana prasarana yang ada.  
 Adapun data penerimaan peserta didk di MTs Muhammadiyah 3 
Masaran lima tahun terakhir sebagai berikut: Tahun ajaran 2013/2014 
menerima peserta didik baru sebanyak112siswa jumlah keseluruhan 
siswannya 287 tahun ajaran 2014/2015  peserta didik yang lulus55siswa 
dan menerima150peserta didik baru. Tahun ajaran 2015/2016  peserta 
didik yang lulus 124 dan menerima peserta didik 195siswa, dan tahun 
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ajaran 2016/2017 menerima peserta didik hingga 245 dikarenakan adanya 
tambahan ruang kelas dan guru baru. Dan tahun 2017/2018 jumlah peserta 
didik yang masuk mencapai 315 siswa.  
 Fasilitas yang ada disekolah tersebut belum semua bisa terpenuhi. 
Ruang kelas yang ada sangatlah terbatas walaupun di tahun ini ada enam 
ruang kelas tambahan (masih dalam proses pembangunan). Walaupun 
dengan kondisi seperti ini minat peserta didik yang ada disekolah tersebut 
semakin meningkat. Kondisi tersebut menjadikan peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian di sekolah tersebut dengan judul “Implementasi 
Strategi Pemasaran Sekolah Untuk Menarik minat Peserta Didik Baru di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen Tahun Ajaran 2018/2019.  
 
B. Indentifikasi Masalah  
Dari latar belakang masalah diatas maka permasalahan yang dapat 
diteliti yaitu:  
1. Banyaknya lembaga pendidikan yang berdiri membuat persaingan 
antar lembaga pendidikan yang ada di lingkungan tersebut untuk 
menarik minat peserta didik di sekolah tersebut.  
2. Sekolah kurang bisa menentukan strategi pemasaran  yang tepat untuk 
menarik minat peserta didik baru.   
3. Kualitas output sebagai tolak ukur keberhasilan madrasah masih 
menjadi tantangan  besar bagi MTs Muhammadiyah 3 Masaran Sragen 
dalam menarik peserta didik baru.  
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C. Pembatasan Masalah  
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah  maka agar 
lebih terarah dan dapat tercapai tujuan dalam penelitian ini perlu adanya 
pembatasan masalah, yaitu hanya berkisar Implementasi Strategi 
Pemasaran Sekolah Untuk Menarik minat Peserta Didik Baru di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran Masaran, Sragen.  
D. Rumusan Masalah  
Berdasarkan pembatasan masalah tersebut diatas, maka ada 
beberapa permasalahan yang akan dibahas dalam penelitian ini:  
1. Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran dalam menarik minat calon 
peserta didik yang digunakan di MTs Muhammadiyah Kliwonan, 
Masaran, sragen Tahun Pelajaran 2017/2018 ?  
2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat strategi  pemasaran yang 
dilakukan di MTs Muhammadiyah Kliwonan, Masaran, sragen Tahun 
Pelajaran 2017/2018? 
3. Apa solusi yang dilakukan MTs Muhammadiyah Kliwonan, Masaran, 
sragen Tahun Pelajaran 2017/2018 ? 
 
E. Tujuan Penelitian  
Adapun tujuan dari penelitian yang berjudul “Implementasi 
Strategi Pemasaran Sekolah Untuk Menarik Minat Peserta Didik Baru Di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen Tahun Pelajaran 2017/2018”, 
yaitu:  
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1. Untuk mengetahui pelaksanaan strategi  pemasran untuk menarik 
minat peserta didik yang digunakan di MTs Muhammadiyah 3  
Masaran, sragen Tahun Pelajaran 2017/2018. 
2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat strategi  
pemasaran yang dilakukan di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, sragen 
Tahun Pelajaran 2017/2018  
3. Untuk mengetahui Solusi yang dilakukan MTs Muhammadiyah 3 
Masaran, sragen dalam mengastasi hambatan pemasaran Tahun 
Pelajaran 2017/2018 
 
F. Manfaat Penelitian  
Dari penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti maka diharapkan 
penelitian ini akan memberikan kegunaan dan manfaat bagi pembaca 
semua baik secara teoritis maupun praktis. Adapun kegunaan dari 
penelitian ini adalah:  
1. Manfaat teoritis  
a. Penelitian ini dapat menambah wawasan mengenai strategi 
pemasaran sekolah untuk menarik minat peserta didik baru bagi 
pengelola lembaga-lembaga pendidikan pada khususnya dan 
masyarakat pada umumnya dan memperkaya khasanah penelitian 
dikalangan para peneliti. 
b. Menjadi sumber informasi dan acuan penelitian. 
2. Manfaat praktis 
a. Bagi Sekolah 
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Sebagai acuan atau landasan  pemasaran sekolah/madrasah dalam 
menarik minat peserta didik baru, serta dapat memberikan 
masukkan untuk pihak MTs Muhammadiyah 3 Masaran, sragen 
tentang strategi pemasaran untuk menarik minat peserta didik baru 
b. Bagi Peneliti Berikutnya 
Sebagai acuan bagi penelitian lebih lanjut yang akan meneliti 
tentang peran kepala sekolah dalam hal strategi pemasaran sekolah. 
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BAB ll  
LANDASAN TEORI 
 
A. Kajian Teori  
1. Strategi Pemasaran Sekolah  
a. Pengertian Strategi Pemasaran Sekolah 
Strategi pemasaran ialah  yang memungkinkan perusahaan 
dalam memanfaatkan sumber daya yang dimiliki sebaik-baiknya untuk 
mencapai tujuan perusahaan. Stretegi pemasaran terdiri dari dua unsur 
yaitu seleksi dan analisis pasar, menciptkana dan menjaga keseuaian 
bauran pemasaran. (Machfoedz, 2005:73)  
Menurut Mc.Carthy (1998) dalam buku Muhsin dan Heryati 
(2014: 266) strategi pemasaran adalah pasar sasaran dan bauran 
pemasaran yang terkait setiap langkah yang dilakukan dalam 
memformulasikan strategi pemasaran harus diorintasikan sebagai 
upaya untuk mencapai kepuasan pelanggan.    
Strategi pemasaran ialah strategi untuk bersaing yang harus 
dilihat dimana posisi kita, apakah sebagai pemimpin pasar, penantang 
pasar, pengikut pasar atau penggarap relung pasar.strategi pemasaran 
meliputi produk baru, daur hidup produk, dan strategi bersaing. 
(Irawan dkk, 2007: 69)  
Sekolah adalah pendidikan seseorang yang diperolah di sekolah 
secara teratur, sistematis, bertingkat, dan dengan mengikuti syarat-
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syarat yang jelas (Mulai dari taman kanak-kanak sampai dengan 
perguruan tinggi. (Anwar Hafid dkk 2013:49) 
Sekolah adalah sebuah lembaga yang dirancang untuk 
pengajaran siswa (murid) di bawah pengawasan pendidik (guru). 
Sebagian besar negara memiliki pendidikan formal, yang umunya 
wajib, dalam upaya menciptakan anak didik agar mengalami kemajuan 
setelah melalui proses pembelajaran (Abdullah Idi, 2011:142) 
Dalam lembaga sekolah/madrasah strategi  pemasaran 
didefinidikan sebagai pengelolahan yang sistematis dari pertukaran 
nilai-nilai yang sengaja dilakukan untuk mempromosikan misi-misi 
sekolah/madrasah berdasarkan pemuasan kebutuhan nyata baik untuk 
stakeholder atau masyarakat pada umumnya.  
Dari berbagai pengertian, dapat disimpulkan bahwa strategi 
pemasaran sekolah ialah proses analisis, perencanaan, penerapan, dan 
pengendalian terhadap program yang dirancang oleh suatu lembaga 
pendidikan untuk menarik minat peserta didik untuk bersekolah di 
lembaga pendidikan tersebut. 
b. Pentingnya Strategi Pemasaran 
 Menurut Converse, Huegy, and Mitchell (1958) dalam buku 
Muhsin dan Heryati (2014: 265)  untuk menetapkan strategi pemasaran 
yang tepat, sekolah dapat melakukan semacam riset pemasaran. Riset 
pemasaran adalah riset yang ditujukan untuk mengumpulkan data yang 
akan digunakan oleh pimpinan untuk merumuskan kebijakan 
pemasaran dan rencana usaha. Riset pemasaran dapat dilakukan 
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dengan menetapkan sasaran pemasaran (calon konsemennya). 
Kemudian, meneliti kelompok konsumen yang dituju mengenai 
aspirasi pendidikannya, kemampuan membayar layanan pendidikan 
yang diinginkan, dan sebagainnya. 
Dengan mengetahui sasaran pendidikan serta berapa kemampuan 
membayar mereka untuk pendidikan itu, pimpinan sekolah dapat 
menentukan strategi pemasaran yang tepat. Kesimpulannya adalah 
sebelum pimpinan  sekolah menentapkan strategi pemasaran disekolah 
terlebih dahulu meneliti calon konsumen atau sasaran pemasaran 
mengenai aspirasi pendidikannya serta kemampuan membayar layanan 
pendidikan.  
Penggunaan istilah marketing pada saat ini sudah sangat 
berkembang di segala sektor kegiatan. Demikina pula pengertian 
merleting atau pemasaran sudah lebih luas dan lebih halus. Strategi 
pemasaran ini digunakan untuk memenuhi kepuasan konsumen berupa 
penyediaan layanan bentuk fisik bangunan, sampai layanan berbnagai 
fasilitas dan guiru yang bermutu.  
c. Tujuan-tujuan manajemen pemasaran strategis  
1) Mengendapkan pertimbangan dari pilihan strategis 
Alternatif bagi manajemen pemasaran strategi biasannya untuk 
mengikuti secara strategis, yang terserap dalam permasalahan 
setiap harinya. Tidak ada yang lebih tragis dibandingkan dengan 
sebuah organisasi yang gagal karena sebuah keputusan strategis 
yang tidak diselesaikan hingga benar-benar terlambat.  
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2) Membantu sebuah bisnis untuk bisa mengatasi perubahan 
 Jika lingkungan khusus sangat stabil dan pola penjualan sangat 
memuaskan, mungkin hanya sedikit yang diperlukan untuk 
perubahan strategi yang berguna baik dalam arah maupun 
intensitas. Dalam hal tersebut, manajemen pemasaran strategis 
sangat krusial. Namun, kebanyakan organisasi sekarang bertumbuh 
dalam lingkungan yang dengancepat berubah dan semakin tidak 
dapat diprediksi, dan oleh karena itu memerlukan pendekatan 
untuk menanggulangi atau mengatasinnya secara strategis.  
3) Mendorong sebuah pandangan yang jauh 
Tekanan untuk mengantur dengan sebuah fokus jangka 
pendek sangat kuat, tetapi hal tersebut sering kali membawa pada 
kesalahan strategis.  
4) Membuat keputusan pengalokasian sumber daya menjadi nyata.  
Memungkinkan pengalokasian sumber daya untuk 
diperintah oleh kekuatan politis atau kemadulan strategi (misal: 
stategi yang sama seperti tahun lalu) adalah hal yang terlalu 
mudah. Satu hasil dari pendekatan ini adalah bahwa bisnis yang 
kecil, tetapi menjanjikan (dengan strategi yang „‟tidak masalah‟‟) 
atau bisnis yang belum ada akan menderita dari kurangnya sumber 
daya, dimana area bisnis yang lebih besar mungkin menyerapnya 
dalam jumlah yang besar 
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5) Membantu analisis strategi dan pengambilan keputusan.  
Konsep, model dan metodologi tersedia untuk membantu 
sebuah bisnis mengumpulkan dan menganaisis informasi dan 
mengatasi keputusan strategi yang sulit.  
6) Memberikan sebuah manajemen strategi dan sistem kendali.  
Fokus pada set dan kompetensi serta pengembangan tujuan 
dan program yang terkait dengan  dorongan strategis memberikan 
dasar untuk mengelola sebuah bisnis secara strategis 
7) Memberikan sistem komunikasi dan koordinasi horizontal dan 
vertikal.  
Manajemen pemasaran strategi memberikan sebuah cara 
untuk mengkomunikasikan permasalahan dan mengajukan strategi 
dalam sebuah organisasi; pada khsususnya ketetapan kosa kata 
iklan  
Pemasaran dan Perannya dalam strategi Pemasaran 
berperan untuk menjadi penggerak utama dari analisis strategi. 
Kelompok pemasaran berada dalam posisi yang terbaik untuk 
memahami pelanggan, kompetitor, pasar dan subpasar, serta 
kekuatan dan tren lingkungan. Dengan mengelola riset pemasaran 
dan data pasar, kebanyakan dari informasi yang diperlukan dalam 
analisis eksternal dikendalikan. Pemasaran juga sebaiknya 
memimpin dalam analisis internal terkait dengan aset yang dipilih 
dan kompetensi.  
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d. Macam-macam Strategi Pemasaran 
Menurut Gronroos dalam buku Yeti Heryati dan Mumuh 
Muhsin (2014: 272-273) ada berbagai model strategi pemasaran 
sekolah yaitu : 
1) Pemasaran Eksternal 
Aktivitas normal yang dilakukan oleh organisasi 
pendidikan dalam mempersiapkan produk, menetapkan harga, 
melakukan distribusi informasi, dan mempromosikan produk jasa 
yang bernilai superioar kepada para pelanggan, yang dalam hal ini 
adalah wali murid. Apabila hal ini dapat dilakukan dengan baik, 
para wali murid sebagai pelanggan akan terikat dengan organisasi 
sehingga keuntungan jangka panjang dapat terjamin.  
2) Pemasaran Internal 
Menggambarkan tugas yang diemban sekolah dalam 
rangka melatih dan memotivasi para guru, karyawan, dan para 
murid sebagai aset utama organisasi agar melayani para pelanggan 
dengan baik. Oleh karena itu, yang lebih terpenting adalah 
pemberian penghargaan atau reward dengan pengakuan yang 
sepadan dan sesuai dengan aspek membangkitkan motivasi, moral 
kerja, rasa bangga, loyalitas, dan rasa memiliki setiap anggota 
lembaga pendidikan yang dapat memberikan kontribusi besar bagi 
organisasi dan bagi para pelanggan yang dilayani. 
3) Pemasaran Interaktif 
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Mengembangkan interaksi antara pelanggan dalam hal ini 
para wali murid dengan karyawan-karyawan (guru dan staff) dan 
dengan kepala sekolah. Diharapak setiap sumber daya manusia 
organisasi yang loyal, bermotivasi tinggi, dan diberdayakan dapat 
memberikan total quality service kepada setiap pelanggan dan 
calon pelanggan. Apabila hal ini terealisasi, pelanggan yang puas 
akan menjalin hubungan berkesinambungan dengan personil dan 
organisasi yang bersangkutan, bahkan dapat menjadi sarana dan 
media pemasaran organisasi.  
Porter (1980) menjelaskan tiga macam strategi pemasaran 
sebagai strategi bersainng, yaitu sebagai berikut:  
1) Strategi diferensiasi  
Stretegi diferensiasi, yaitu strategi sekolah dalam 
memberikan penawaran yang berbeda dibandingkan dengan 
penawaran yang diberikan oleh pesaing. Strategi didferensiasi 
dilakukan dengan cara menciptakan persepsi terhadap nilai tertentu 
pada konsumennya. Misalnya presepsi terhadap keunggulan kerja, 
inovasi produk, pelayanan yang lebih baik, citra merk yang lebih 
unggul dan sebagainnya.  
2) Strategi keunggulan biaya 
Strategi keunggulan biaya, yaitu strategi sekolah dalam 
mengefesienkan seluruh biaya oprasionalnya sehingga 
menghasilkan jasa yang dapat dijual lebih murah dibandingkan 
dengan pesaingnya. Strategi keunggulan biaya ini berfokus pada 
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harga. Jadai sekolah tidak telralu memedulikan berbagai faktor 
pendukung dari jasa ataupun harga. Pihak penyelenggara sekolah 
tersebut biasanya tidak peduli dengan kenyaman siswa pada saat 
belajar dan kebersihan. Karena yang penting dapat menawarkan jasa 
dengan harga yangh sangat bersaing.  
3) Strategi fokus 
Strategi fokus, yaitu strategi sekolah dalam menggarap satu 
target pasar tertentu. Strategi fokus biasanya dilakukan untuk jasa 
yang mempunyai keterkaitan khusus misalnya, sekolah islam yang 
hanya ditargetkan bagi siswa islam sehingga semua jasannya 
memberikan manfaat dan fungsi yang disesuaikan dengan ajaran 
agama Islam.  
Menurut Griffin dalam buku Erni Tisnawati  (2014: 133-134) 
ada tiga jenis  strategi pemasaran yaitu : 
1) Strategi pada tingkat perusahaan  
Strategi pada level perusahaan dilakukan perusahaan sehubung 
dengan persaingan antar perusahaan dalam sektor bisnis yang 
dijalankannya secara keseluruhan.  
2) Strategi pada tingkat bisnis  
Strategi pada level bisnis adalah alternatif stretegi yang dilakukan 
oleh perusahaan sehubung dengan persainagn bisnis yang 
dijalankannya pada beberapa jenis bisnis yang dipedagangkan.  
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3) Strategi pada tingkat fungsional 
Iklan yang berganti-ganti pada sebuah produk menunjukkan 
sterategi fungsional dimanak kedeua perusahaan melakukan stretgi 
pada bagian pemasarannya, khususnya ditingkat periklanannya.  
Dari ketiga jenis strategi dapat disimpulkan bahawan setiap 
strategi mempunyai makan yang berbeda-beda tetapi mempunyai 
tujuan yang sama yaitu menraik pembeli untuk membeli sebuah 
produk yang telah disajikan atau diciptakan.  
e. Dimensi strategi pemasaran  
Dalam strategi pemasaran, ada beberapa dimensi yang perlu 
diperhitungkan dan diketahui untuk mengurangi dampak 
ketidakpastian dalam merumuskan dan mengimplementasikan strategi 
pemasaran tersebut, antara lain sebagai berikut:  
1) Dimensi keterlibatan manajemen puncak 
Keterlibatan pimpinan sekolah  merupakan keharusan 
karena hanya pada tingkat pimpinan ini akan tampak bentuk 
implikasi dari berbagai tantangan serta tuntutan lingkungan 
internal dan eksternal sekolah. Pada tingkat pimpinan sekolah 
terdapat cara pandang yang holistik dan komperhensif tentang 
sekolah. Selain itru, hanya kepala sekolah yang memiliki 
wewenang untuk mengalokasikan dana, prasarana, dan sumber 
daya lainnya dalam mengimplementasikan kebijakan sekolah yang 
telah diputuskan. Dengan kata lain, peranan kepala sekolah sangat 
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penting dalam merencakan dan menentukan strategi pemasaran 
yang terdiri atas visi, misi, dan tujuan sekolah (Siagian, 2001)     
2) Dimensi waktu dan orientasi masa depan 
Sekolah harus mempertahankan strategi pemasaran jasa 
pendidikan untuk mengembangkan eksistensi sekolah yang 
berpandangan jauh kedepan dan berperilaku proaktif serta 
antisipatif terhadap kondisi masa depan sekolah yang diperediksi 
akan dihadapinnya. Antisipasi serkolah pada masa depan tersebut 
dirumuskan dan ditetapkan sebagai visi sekolah yang akan 
diwujudkan pada masa yang akan datang. Dengan adanya sikap 
proaktif dan antisipatif, pimpinan sekolah akan lebih siap 
mengahadapi tantangan perubahan dan perkembangan sekolah 
yang akan terjadi sehingga tidak menghadapi situasi mendadak 
(Nawawi, 2000) 
3) Dimensi lingkungan internal dan eksternal  
Dimensi lingkungan internal dan eksternal sekolah 
merupakan kondisi yang sedang dihadapi, seperti kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman yang harus diketahui secara 
tepat untuk merumuskan rencana strategi pemasaran jasa 
pendidikan jangka panjang. Dalam kondidi tersebut, pimpinan 
sekolah perlu melakukan analisi yang objektif untuk menentukan 
kemampuan sekolah berdasarkan berbagi sumber daya yang 
dimilikinya (Nawawai, 2000) 
4) Dimensi konsekuensi dan isu strategi  
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Dalam mengimplementasi strategi pemasaran jasa 
pendidikan, kepalsas ekolah harus menempatkan organisasi 
sekolah sebagai sistem pendidikan. Oleh karena itu, setiap 
keputusan strategi pemasaran jasa pendidikan harus menjangkau 
semua komponen atau unsur organisasi sekolah, baik sumber daya 
maupun satuan kerja, seperti departemen, dividi, biro, sekdi, dan 
sebaginya (Siagian, 2001) 
f. Langkah-langkah Dalam Pemasaran Sekolah 
Ada beberapa langkah-langkah dalam pemasaran sekolah menurut 
Yeti Heryati dan Mumuh Muhsin (2014: 261-262), yaitu : 
1) Identifikasi Pasar 
Dalam tahap ini, sekolah harus melakukan pengamatan untuk 
mengetahui kondisi dan ekspetasi pasar, termasuk atribut-atribut 
pendidikan yang menjadi kepentingan konsumen pendidikan. 
Termasuk dalam tahap pemetaan dari sekolah lain. Selain itu, 
untuk mengetahui kebutuhan pasar sekolah juga harus melakukan 
metode analisis pemasaran. Menurut Kompri (2014: 49-50) analisi 
yang strategis yaitu dengan analisis SWOT : 
a) Mengidentifikasi kekuatan (Strenght), setiap lembaga 
pendidikan harus mampu menganalisis kekuatan-kekuatan yang 
dimiliki sekolah. Misalnya kekuatan lembaga tersebut dalam 
teknologinya, maka keunggulan itu dapat dimanfaatkan untuk 
pengembangan pemasarannya.  
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b) Kelemahan (weaknees), dalam suatu lembaga pendidikan harus 
mampu mencari kelemahan-kelemahan yang ada di lingkungan 
sehingga bisa dimanfaatkan untuk mencari peluang dalam 
pemasaran.  
c) Kesempatan (Opportunity), lembaga pendidikan harus 
memanfaatkan kesempatajn yang ada untuk melakukan 
promosi. 
d) Ancaman (Threate), setiap lembaga pendidikan pasti memiliki 
ancaman-ancaman dari luar. Maka dari itu, dalam suatu 
lembaga pendidikan harus mempu mengantisipasi ancaman-
ancaman yang terjadi.  
2) Segmentasi Pasar dan Positioning 
Dalam tahap ini sekolah diharapkan dapat mengetahui 
karakteristik berdasarkan demografi, geografi, psikografi, ataupun 
perilaku. Dengan hal itu, sekolah dapat menentukan bagian pasar 
yang akan dilayani. 
3) Deferensi Produk 
Sekolah hendaknya memberikan tekanan yang berbeda dengan 
sekolah lain dalam bentuk kemasan yang menarik, seperti logo dan 
slogan, pemakaian seragam yang menarik, gedung sekolah yang 
bersih, atau stiker sekolah. Dengan memberikan sesuatu yang 
berbeda akan lebih menarik dan memberikan kesan yang baik 
terhadap sekolah.  
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4) Komunikasi Pemasaran 
Menurut Buchari Alma dan Ratih Huriyati (2008: 162) promosi 
adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan 
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan 
loyal terhadap produk yang ditawarkan perusahaan yang 
bersangkutan.  
Komunikai yang dilakukan oleh sekolah dalam promosi atau 
iklan perlu menjadi pertimbangan. Bentuk materi pesan hendaknya 
dikemas secara elegan, tetapi menarik perhatian agar sekolah tetap 
dalam pencitraan sekolah sebagai pembentuk karakter dan nilai 
yang baik.  
Ada beberapa bentuk komunikasi pemasaran menurut Buchari 
Alam dan Ratih Huriyati (20018: 163), yaitu: 
a) Personal Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) 
antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan 
suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk 
pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka akan 
mencoba dan membelinya.  
b) Masselling ialah pendekatan yang menggunakan media 
komunikasi untuk menyampaikan informasi kepada khalayak 
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ramai dalam satu waktu. Ada dua bentuk uatam masselling, 
yaitu periklanan dan publisitas. 
c) Promosi penjualan merupakan bentuk persuasi langsung 
melalui berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang 
pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah 
barang yang dibeli pelanggan. 
d) Hubungan masyarakat. Suatu upaya komunikasi menyeluruh 
dari perusahaan untuk mempengaruhi presepsi, opini, 
keyakinan, dan sikap berbagai kelompok terhadap perusahaan 
tersebut.  
e) Direc Marketing ialah sistem pemasaran yang bersifat 
interaktif, yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan 
untuk menimbulkan respon yang terukur atau transaksi 
sembarang lokasi.  
f) Word of Mounth. Komunikasi dari mulut ke mulut merupakan 
salah satu ciri khusus dari promosi dalam bisnis jasa. Promosi 
ini merupakan salah satu sumber yang penting, dimana orang 
yang menyampaikan rekomendasi secara perorangan 
seringkali lebih disukai sebagai sumber informasi.   
Dapat disimpulkan bahwa komunikasi yang paling 
berpengaruh yaitu word of mounth (mulut ke mulut) dikarenakan 
adanya pengalaman yang dirasakan oleh orang yang lebih 
mengetahui secara pasti kondisional sekolah tersebut. Karena 
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kepercayaan itu datang dari hasil testimoni alumni atau produk 
nyata.  
5) Konsep manajemen pemasaran sekolah  
Organisasi pendidikan hendaknya memiliki sistem 
pengelolaan/manajemen yang dapat memaksimalkan atribut-atribut 
yang dianggap pasar sebagai atribut yang penting dalam sebuah 
insitusi pendidikan. Dengan demikian, konsep pemasaran 
pendidikan yang berwawasan jasa/produk pelayanan akan 
berkembang menjadi konsep pemasaran pendidikan yang 
berorientasi pasar, bahkan berwawasan masyarakat (society).  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1.2 konsep Pemikiran Manajemen Pemasaran Sekolah/Madrasah 
 Selain itu menurut Muhaimain (2011:102-109) menjelaskan 
bahwa ada tiga langkah dalam pemasaran, yaitu:  
1) Perencanaan  
Perencanaan merupakan bagian dari rencana instusional yang 
paling besar. Hala yang paling penting untuk membuat 
Visi Misi Sekolah/Madrasah 
Strategi Pengelolaan Sekolah/Madrasah 
Pesaing Pendidikan  Riset Pasar Konsumen  Pendidikan  
Strategi Pemasaran Sekolah/Madrasah  
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perencanaan adalah dengan menentuan visi misi, tujuan umum, 
tujuan khusus madrasah yang ingin dicapai. Langkah berikutnya 
yaitu menganalisis ancaman dan peluang eksternal. Dengan 
diadakan analisis pihak madrasah bisa mengetahui peluang dan 
tantangan serta kekuatan dan kelemahan yang ada dimadrasah.  
2) Pelaksanaan  
Dalam pelaksanaan pemasaran di madrasah hendaknya 
memperhatikan variabel-variabel yang dapat menarik minat peserta 
didik untuk bersekolah ditempat tersebut. Variabel tersebut ada 
dua, yaitu variabel yang dapat dikontrol (kurikilum dan pelayanan, 
lokasi layanan, komunikasi dan biaya sekolah) dan variabel yang 
tidak dapat dikontrol (budaya, kondisi ekonomi, dan 
kecenderungan sosial). 
3) Pengendalian  
Ada tiga jenis kontrol pengendalian pemasaran, yaitu:  
a) Rencana kontrol tahunan, yang meliputi monitoring kerja 
dalam pencapaian target pemasaran.  
b) Kontorl protabilitas, terdiri dari determinasi provitabilitas yang 
aktual dari pemasaran yang dilakukan, misalnya kesesuaian 
layanan-layanan yang telah ada dengan kebutuhan yang ada di 
masyarakat, segemen pasar dan promosi.  
c) Audit pemasaran, yang bertujuan untuk menganalisisn tujuan 
pemasaran, strategi dan sistem yang diadaptasi secara optimum 
dan lingkungan tujuan pemasaran yang telah diramalkan. 
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g. Bauran Pemasaran  
Menurut Bucahaoopri Alma dan Ratih (2008:154) bauran 
pemasaran adalah elemen-elemen organisasi pendidikan yang dapat 
dikontrol oleh organisasi dalam melakukan komunikasi dengan peserta 
didik yang bertujuan untuk memuaskan peserta didik. Untuk 
menjangkau pasar sasran yang telah ditetapkan, maka setiap lembaga 
pendidikan harus nbisa mengelola pemasarannya dengan baik. 
Menurut Zeithaml dalam buku Buchari Alma dan Ratih (2008:154-
168) peusahaan harus dapat mengkombinasikan unsur 7b dalam bauran 
pemasaran, yaitu:  
1) Product (produk) 
Produk yang ditawarkan kepada sasaran pasar meliputi fisik, jasa, 
orang atau pribadi, tempat, organisasi atau ide. Fasilitas dan 
layanan oleh sekolah.  
2) Price (harga) 
Hal yang paling utama dalam penetuan harga yaitu pembiayaan 
yang membandingkan pengeluaran dengan keuntungsan yang 
membandingkan pengeluaran dan keuntungan yang didapatkan 
oleh pelanggan serta penetapan harga (pricing) atau harga yang 
dikenakan pada pelanggan (Yeti Heryati dan Mumuh Muhsin, 
2014:270).  
3) Place ( tempat/lokasi) 
Kemudahan akses, penampilan, serta kondisi secara keseluruhan. 
Semakain memperhatikan penampilan (misalnya melalui dekorasi, 
45 
 
tampilan dan ucapan selamat datang kepda pengunjung), semakin 
mengurangi perhtaian yang deiberikan pada masalah seperti akses 
(parkir untuk pengunjung, akses bagi penyandang cacat, konsultasi 
diluar sekolah, dan mesin penjawab telepon) (Yeti Heryati dan 
Mumuh Muhsin, 2014:270).  
4) Promotion (promosi) 
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang 
merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 
informasi, mempengaruhi/membujuk, mengingatklan pasar sasaran 
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membelin 
dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 
bersangkutan.  
5) People (orang)  
Yaitu semua orang yang dimiliki oleh suatu perusahaan atau 
lembaga yang terlihat dalam proses pemasaran prodik atau jasa 
kepada konsumen. Organisasi juga harus merekrut atau 
mempertahakan karyawan yang mempunyai skill, sikap, komitmen, 
dan kemampuan dalam membina hubungan baik dengan 
konsumen.  
6) Layanan fisik 
Sekolah harus memperhatikan gaya bangunan serta fasilitas 
penunjang seperti kelengkapan sarana pendidikan, peribadahan, 
olahraga dan keamanan.  
7) Proccess (proses)  
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Selurug aktivitas kerja adalah proses, prosese melibatkan prosedur-
prosedur, tugas- tugas, jadwal-jadwal, mekanisme-mekanisme, 
aktivitas-aktivitasdan rutinitas-rutinitas dengan produk barang atau 
jasa yang ditawarkan.  
Operasional untuk mengatur pemasaran, dengan implikasi yang 
jelas terhadapa penempatan karyawan sekolah dalam pembagian 
tanggung jawab untuk mengkoordinasikan dan mencari sumber 
daya bagi stategi pemasaran sekolah (Yeti Heriyati dan Mumuh 
Muhsin, 2014:271).    
2. Minat Peserta Didik Baru  
a. Pengertian Minat Peserta Didik Baru  
Menurut Slameto dalam buku Syaiful Bahri Djamarah (2008:191) 
minat adalah suatu rasa lebih suka dan suatu rasa keterkaitan pada 
suatu hal atau aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Pada dasarnya 
minat adalah penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri 
dengan sesuatu diluar diri, semakin kuat hubungan tersebut maka 
semakin besar minat (Noer Rohmah, 2012:196).  
Sedangkan menurut Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul 
Wahab (2004:262-263) mengatakan bahwa minat merupakan suatu 
kecendrungan untuk memberikan perhatian terhadap suatu aktivitas 
atau situasi yang menjadi objek dari minat dengan disertai rasa senang.  
Peserta didik adalah individu yang sedang tumbuh dan 
berkembang, baik secara fisik, psikologis, sosial, dan religius dalam 
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mengarungi kehidupan di dunia DAN DI akhirat kelak (Abuddin 
Nata,2010:173) 
Menurut Mohammad Mustari (2014: 108) menjelaskan bahwa 
peserta didik adalah orang/Individu yang mendapatkan layanan 
pendidikan sesuai dengan bakat, minat dan kemampuan agar tumbuh 
dan berkembang dengan baik serta mempunyai kepuasan dan 
menerima pelajaran yang diberikan oleh pendidiknya.  
Dari berbagai istilah yang telah dibahas dapat disimpulkan bahwa 
minat peserta didik baru adalah suatu ketertarikan seseorang peserta 
didik dan orang tua kepada suatu lembaga pendidikan tanpa adanya 
paksaan untuk mengembangtkan poyensi dirinya sesuai tahap 
perkembangannya.  
b. Faktor Yang Mempengaruhi Minat   
Faktor yang mempengaruhi minat terhadap sesuatu secara garis 
besar dibagi menjadi dua yaitu yang bersumber dari dalam diri 
individu yang bersangkutan  seperti bobot, umur, jenis kelamin, 
pengalaman, perasaan mampu, dan keperibadian dan yang berasal dari 
luar mencangkup lingkungan keluarga, lingkungan sekolah, dan 
lingkungan masyarakat. Menurut Crow and Crow dalam buku Abdul 
Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab (2004:264) berpendapat 
ada tiga faktor yang menjadi timbulnya minat: 
1) Dorongan dari dalam diri individu, misalnya dorongan ingin tahu 
atau rasa ingin tahu akan membangkitkan minat untuk membaca, 
belajar, menutut ilmu dan lain-lain 
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2) Motif sosial, dapat menjadi faktor yang membangkitkan minat 
untuk melakukan suatu aktivitas tertentu. Misalnya minat untuk 
belajar atau menuntut ilmu pengetahuan timbul karena ingin 
mendapat penghargaan dari masyarakat, karena yang biasannya 
memiliki ilmu pengetahuan cukup luas mendapat kedudukan yang 
tinggi dan terpandang dalam masyarakat.  
3) Faktor emosional, minat mempunyai hubungan yang erat dengan 
emosi.  
c. Pertimbangan orang tua dalam memilih sekolah  
Menurut Riana Afifah (2013) ada 7 pertimbangan orang tua 
dalam memilih sekolah untuk anak, yaitu:  
1) Visi Misi Sekolah. Visi misi menentukan kurikulum yang 
digunakan. Jadi orang tua harus melihat visi misi tersebut sesuai 
dengan pendidikan yang ada dikeluarga apa belum.  
2) Tenaga pendidik. Orang tua juga harus memperhatikan latar 
belkang pendidikan yang ada disekolah tersebut karena pendidikan 
merupakan ujung tombak keberhasilan daam pelajaran.  
3) Kondisi sekolah dan lingkungan disekitarnya termasuk 
kelengkapan sarana dan pra sarana. Apabila semua hal terpenihu 
dengan baik maka kebutuhan dan kenyamana peserta didik juga 
terjamin.  
4) Jarak sekolah. Jangan sampai terlalu jauh sehingga anak lelah di 
jalan dan menjadi tidak semangat sekolah 
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5) Sesuai dengan kebutuhan dan karakter anak. Orang tua juga harus 
memperhatikan karakter anak tersebut dan disesuaikan dengan 
lembaga pendidikan yang sesuai dengan minat dan kebutuhan 
anak.  
6) Penenalan akan kebutuhan karakter dan kebutuhan peserta didik 
7) Biaya yang dibutuhkan. Orang tua juga harus memilih sekolah-
sekolah yang sesuai kemampuan keuangannya sehingga 
pendidikan anak dapat terlaksana tanpa adanya hambatan.  
Sehingga bisa disimpulkan bahwa orang tua harus memperhatikan 
dan mempertimbangkan berbagai hal dalam memilih sekolah untuk 
anaknya sehingga prosese pendidikan dapat berjalan sesuai dengan 
tujuan yang diharapakan.   
d. Prosedur penerimaan peserta didik baru  
1) Pembentukan panitia peserta didik baru  
2) Rapat penerimaan peserta didik baru 
3) Pembuatan, Pengiriman/pemasangan pengumuman 
4) Pendaftaram calon peserta didik baru  
5) Seleksi peserta didik baru 
6) Penentuan peserta didik yamg diterima 
7) Pendaftran ulang  
 
B. Kajian Penelitian Terdahulu 
Tidak begitu banyak penelitian yang membahas tentang strategi 
pemasaran sekolah untuk menarik minat peserta didik baru di MTs/SMP. 
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Namun demikian ada beberapa penelitian yang bertemakan pemasaran dan 
berhubungan dengan pemasaran pesndidikan. Berikut penelitian-penelitian 
tersebut:  
1. Skripsi Mualimah Nidaul Khairah (2015) IAIN Surakarta yang berjudul 
pengaruh promosi sekolah terhadap banyaknya pencapaian peserta didik 
baru di MTs Negri Gondangrejo Filial Ngadiluwuh Mateseh Karanganyar 
Tahun Pelajaran 2014/2015. 
Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif dengan 
menggunakan pendekatan komprasi. Hasil analisi data yang diperoleh 
dapat disimpulkan bahwa: 1) hasil data menunjukkan bahwa pencapaian 
banyaknya peserta didik baru sebelum promsi sekolah di MTs Negri 
Gondangrejo Filial Ngadiluwuh Mateseh Karanganyar Tahun Pelajaran 
2014/2015 sebanyak 43 siswa 2) hasil data menunjukkan bahwa 
banyaknya pencapaian peserta didik setelah promosi sekolah di MTs Negri 
Gondangrejo Ngadiluwuh Matesih Karanganyar Tahun 2014/2015 
sebanyak 71 siswa. 3)dari hasil analisis menunjukkan bahwa ada pengaruh 
antara promosi sekolah terhadap capaian banyaknya peserta didik baru di 
MTs Negri Gondangrejo Filial Nadiluwuh Matesih Karanganyar tahun 
pelajaran 2014/2015. 
Penelitian ini sama-sama membahas tentang strategi pemasaran  
sekolah.  Perbedaannya, penelitian ini menggunakan salah satu strategi 
pemasaran yaitu promosi untuk mencari hubungan antara promosi dan 
banyaknya peserta didik. Sedangkan penelitian yang penulis teliti yaitu 
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membahas tentang  pelaksanaan strategi pemasaran secara umum  untuk 
menarik minat peserta didik baru.  
2. Skripsi Alan Khoiri (2016) IAIN Surakarta yang berjudul pelaksanaan 
rekruitmen siswa di SMA Muhammadiyah Pondok Pesantren Imam 
Syuhodo Polokarto Sukoharjo.  
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif dengan 
menggunakan metode trianggulasi. Tahap-tahapan yang dilakukan sekolah 
dalam pelaksanaan kegiatan penerimaan siswa baru, antara lain: 1) 
melaksanakan promosi/publikasi ke sekolah dan masyarakat, 2) 
melakukan rapat untuk pembentukan panitia, 3) pelaksanaan siswa baru, 
4) panitia melaporkan hasil pekerjaan kepada kepala sekolah.  
Penelitian ini sama-sama membahas tentang perekrutan peserta 
didik baru. Hanya saja dipenelitian ini berfokus pada langkah-langkah 
yang dilakukan dalam perekrutan. Sedangkan penelitian penulis meneliti 
tentang strategi pemasaran yang dilakukan untuk menarik peserta didik 
baru.  
3. Skripsi Zakiyah Eka Pratiwi (2017) IAIN Surakarta yang berjudul 
pelaksanaan strategi pemasaramn dalam menarik minat peserta didik baru 
di MI Muhammadiyah Bolon Colomadu Karanganyar Tahun Pelajaran 
2016/2017. 
Penelitian ini mengambil penelitian kualitatif deskriptif. 
Penelitian dilaksanakan di MI Muhammadiyah Bolon Colomadu 
Karanganyar Tahun Pelajaran 2016/2017. Subjek penelitian ini ialah 
kepala sekolah dan guru, sedangkan untuk informan yakni peserta didik 
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dan wali murid. Hasil penelitian ini ialah bahwa strategi pemasaran untuk 
menarik minat peserta didik baru dilakukan dengan cara promosi. Promosi 
yang dilakukan ketika PPDB dan ketika diluar PPDB. Promosi yang 
dilakukan ketika PPDB ialah pemasangan spanduk, banner, rontex, 
pamflet dan pembagian brosur.  
Penelitian ini sama-sama membahas tentang strategi pemasaran 
dalam menarik minat peserta didik baru namun yang membedakan ialah 
penelitian penulis dilasanakan di lembaga yang berbeda denagn peneliti 
seblumnya. Karna berbedanya lembaga penelitian berbeda pula hasil 
ataupun masalah yang dihadapi. 
 
C. Kerangka Berfikir   
Madrasah  sebagaimana tertuang dalam pasal 17 (2) UU  Sisdiknas, 
merupakan bagian yang tak terpisahkan dari Undang-Undang sistem 
pendidikan nasional. Hal itu sejalan dengan tujuan pendidikan nasional yang 
mempunyai fungsi yamg sama dengan satuan pendidikan lainnya terutama 
dalam mengembangkan kemampuan dan membentuk watak serta peradaban 
bangsa, bertujuan untuk berkembangnya peserta didik agar menjadi manusia 
yang beriman dan bertakwa kepada Tuhan yang maha Esa, berakhlak mulia, 
menjadi warga negara yang demokratis serta bertanggung jawab.  
Saat ini sudah banyak berdiri sekolah-sekolah baik umum ataupun 
berbasisi keagamaan. Maka dari itu sekolah perlu untuk bersaing untuk 
menjaga eksistensinnya. Untuk bisa meningkatkan eksistensinya suatu sekolah 
maka pihak pengelola harus mampu menciptakan terobosan baru yang terus 
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dapat meningkatkan eksistensinnya. Salah satu car untuk meningkastkan 
eksistensi suatu pendidikan yaitu dengan melakukan pemasaran. Pemasaran 
merupkan suatu kegiatan memasarkan atau mengenalkan sekolah kepada 
calon peserta didik, orang tua dan masyarakat tentang lembaga pendidikan 
tersebut.  
Pentingnya strategi pemasaran adalah dengan mengetahui sasaran 
pendidikan serta berapa kemampuan membayar mereka untuk pendidikan itu, 
pimpinan sekolah dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat. 
Kesimpulannya adalah sebelum pimpinan  sekolah menentapkan strategi 
pemasaran disekolah terlebih dahulu meneliti calon konsumen atau sasaran 
pemasaran mengenai aspirasi pendidikannya serta kemampuan membayar 
layanan pendidikan.  
Strategi pemasaran merupakan suatu rancangan atau cara untuk 
memasrkan sekolah. Dalam strategi pemasaran sendiri ada beberapa hal yang 
dapat dilakukan yaitu dengan promosi atau publikasi lembaga pendidikan 
tersebut, promosi tersebut beruopa brosur, pamflet, spanduk, pameran 
pendidikan, word of mounth (dari mulut ke mulut), melalui media masa dan 
surat kabar ataupun usaha door to door (pintu ke pintu).  Tujuan dari 
pemasaran sekolah yaitu untuk membuat citra sekolah menjadi lebih baik, 
membujuk peserta didik untuk bersekolah disekolah tersebut dan  bersaing 
dengan sekolah lain. 
Peseta didik merupakan suatu anggota masyarakat yang sedang 
melakukan suatu kegiatan belajar dalam suatu lembaga pendidikan. Peserta 
didik merupakan syarat utama terlaksananya pembelajaran dalam suatu 
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sekolah. Apabila tidak ada peserta didik maka suatu pembelajaran tidak akan 
berjalan sesuai yang diharapakan. Oleh karena itu salah satu tujuan pemasaran 
sekolah ialah mencari, merekrut atau membujuk calon peserta didik baru 
untuk bersekolah dilembaga tersebut. Karena eksistendi seuatu lembaga 
pendidikan juga dilihat dari seberapa banyak jumlah peserta didik yang 
bersekolah disekolah tersebut.  
Untuk mencapai semua hal dalam sebuah perekrutan peserta didik maka 
sekolah juga harus memantaskan diri untuk senantiasa berusaha menjadi suatu 
lembaga pendidkan yang berkualitas. Karena apabila suatu sekolah hanya 
mampu mencari peserta didik yang banyak akan tetapi tidak dapat 
meningkastkan mutu dan kualitas sekolah maka eksistensi sekolah tersebut 
lambat laun akan mengalami penurunan. Selain itu sekolah juga harus 
merealisasikan  setiap apa-apa yang telah dipasarkan kepada  calon peserta 
didik, oarng tua maupun masyarakat untuk bisa diterapkan. Agar upaya dalam 
menarik minat peserta didik dapat menghasilkan output yang berkualitas.  
Apabila strategi pemasaran yang dilakukan mampu dilaksanakan dengan 
baik maka seiring dengan berjalannya waktu calon peserta didik akan 
mendaftar kesekolah tersebut sehingga jumlah peserta didik akan bertambah 
setiap tahunnya.   
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Jenis  Penelitian 
Penelitian yang dilakukan adalah penelitian dengan pendekatan 
kualitatif deskriptif. Metode kualitatif didefinisikan sebagai penelitian 
ilmu-ilmu sosial yang mengumpulkan data berupa kata-kata (lisan maupun 
tulisan) danj perbuatan-perbuatan manusia serta peneliti tidak berusaha 
menghitung atau mengkualikasikan data kualitataif yang telah diperoleh 
dan dengan demikian tidak menganalisis angka-angka. (Afrizal, 2014:13) 
Menurut Lexy J. Moloeng (2017:11) mendefinisikan tentang 
deskriptif yaitu bahwa data yang dikumpulkan adalah berupa kata-kata, 
gambar, dan bukan angka-angka. Hal itu disebabkan oleh adanya 
penerapan metode kualitatif. Selain itu, semua yang dikumpulkan 
berkemungkinan menjadi kunci terhadap apa yang sudah diteliti. Dengan 
demikian, laporan penelitian akan berisi kutipan-kutipan data untuk 
memberi gambaran penyajian laporan tersebut. 
Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat postpositivisme, digunakan untuk meneliti pada 
kondisi objek yang alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen) 
dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data 
dilakukan secara triangulasi (gabungan), analisis data bersifat 
induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna 
dari pada generalisasi (Sugiyono, 2014:9).  
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B. Setting Penelitian 
1. Tempat Penelitian 
Tempat yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen. Penelitian ini dilakukan di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen. karena mengingat sekolah 
tersebut yang melaksanakan pemasaran untuk menarik minat peserta 
didik baru   sehingga  mampu menjalankan perannya dengan baik, dan 
mampu meningkatkan minat peserta didik  terhadap sekolah. 
Berdasarkan hal tesrsebut penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
di sekolah tersebut.  
2. Waktu Penelitian 
Penelitian ini akan dilaksanakan selama bulan Maret 2018 
sampai dengan bulan Agustus 2018 secara bertahap, diantaranya: 
a. Tahap Persiapan 
Tahap ini dimulai dari pengajuan judul dan pembuatan proposal. 
b. Tahap Penelitian 
Tahap ini merupakan berlangsungnya pengambilan data di 
lapangan. 
c. Tahap Penyelesaian 
Tahap ini meliputi analisis data yang telah terkumpul dan 
penyusunan laporan hasil penelitian yang sesuai dengan tujuan. 
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C. Subjek dan Informan 
Dalam penelitian kualitatif, terdapat subjek dan informan untuk 
mengetahui informasi atau data apa saja yang akan diambil oleh penulis di 
dalam melaksanakan penelitian. Subyek dan informan dalam penelitian ini 
meliputi: 
1. Subjek  
Subjek dalam penelitian ini adalah wakil kepala bidang humas dan 
wakil Kesiswaan.  
2. Informan  
Informan dalam penelitian ini adalah kepala sekolah, guru dan wali 
murid. 
 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Untuk memperoleh informasi atau data dalam melakukan 
penelitian, maka diperlukan suatu metode. Metode untuk mengumpulkan 
data yang dipilih harus sesuai dengan situasi, kondisi, serta permasalahan 
yang ada di dalam penelitian. Metode-metode yang digunakan oleh penulis 
dalam mengumpulkan data pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Metode Observasi 
Observasi atau pengamatan dapat didefinisikan sebagai 
perhatian yang terfokus terhadap kejadian, gejala, atau sesuatu (Emzir, 
2012:37-38). 
Menurut Sutrisno Hadi (1986) dalam Sugiyono (2014:145) 
mengemukakan bahwa observasi merupakan suatu proses yang 
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kompleks, suatu proses yang tersusun dari berbagai proses biologis dan 
psikologis. Dua di antara yang terpenting adalah proses-proses 
pengamatan dan ingatan.  
Observasi dilakukan untuk memperoleh data-data yang 
berkaitan dengan strategi apa saja dan  bagaimana pemasaran yang 
dilakukan  di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, Sragen dengan 
mengikuti .kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan pemasran.   
2. Metode Wawancara 
Wawancara terdiri atas sejumlah pertanyaan yang dipersiapkan 
oleh peneliti dan diajukan kepada seseorang mengenai topik penelitian 
secara tatap muka, dan peneliti merekam jawab-jawabannya sendiri 
(Emzir, 2012:49-50). 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. 
Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak, yaitu pewawancara 
(interviewer) yang mengajukan pertanyaan dan yang diwawancarai 
(interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu (Lexy J. 
Moloeng, 2004:135). 
Metode ini penulis gunakan untuk mengetahui dan menggali 
informasi yang berkaitan dengan pemasaran dalam menarik minat 
peserta didik baru untuk bersekolah ditempat tersebut Wawancara 
dilakukan dengan kepala sekolah, waka bidang humas, Waka 
Kesiswaan, guru, dan wali murid. 
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3. Metode Dokumentasi 
Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu 
yang berbentuk tulisan, gambar, atau karya monumental dari seseorang 
(Sugiyono, 2007:82). 
Menurut Guba dan Lincoln (1981:228) dalam Lexy J. Moloeng 
(2004:161) mendefinisikan bahwa dokumen ialah setiap bahan tertulis 
ataupun film, yang tidak dipersiapkan karena adanya permintaan 
seorang penyidik. 
Dokumentasi yaitu mengumpulkan data dengan melihat atau 
mencatat suatu laporan yang sudah tersedia. Metode ini dilakukan 
dengan melihat dokumen-dokumen resmi seperti, monografi, catatan-
catatan serta buku-buku peraturan yang ada. Dokumen sebagai metode 
pengumpulan data adalah setiap pernyataan tertulis yang disusun oleh 
seseorang atau lembaga untuk keperluan pengujian suatu peristiwa 
atau menyajikan akunting (Ahmad Tanzeh, 2009:66). 
Metode ini digunakan untuk mengambil data-data yang 
berkaitan dengan kegiatan-kegiatan yang telah dilakukan oleh bidang 
humas dan kesiswaan  yang berkaitan dengan perannya dalam menarik 
minat peserta didik baru berupa foto, brosur, data-data tertulis, dan 
sebagainya.  
 
E. Teknik Keabsahan Data 
Validitas data adalah suatu instrument yang memiliki ketepatan. 
Untuk mengetahui validitas data, dalam penelitian ini menggunakan teknik 
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triangulasi. Menurut Lexy J. Moloeng (2001:178) triangulasi adalah teknik 
pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan sesuatu yang lain di luar 
data itu untuk keperluan pengecekan atau sebagai pembanding terhadap 
data itu.  
Penelitian ini menggunakan dua jenis triangulasi, yaitu triangulasi 
sumber dan triangulasi metode, adapun penjelasannya sebagai berikut: 
1. Triangulasi Sumber 
Triangulasi dengan sumber berarti membandingkan dan mengecek 
balik derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui 
waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian kualitatif. 
2. Triangulasi Metode 
Pada triangulasi dengan metode terdapat dua strategi, yaitu 
pengecekan derajat kepercayaan penemuan hasil penelitian beberapa 
teknik pengumpulan data dan pengecekan derajat kepercayaan 
beberapa sumber data dengan metode yang sama Patton (1987:331) 
dalam Lexy J. Moloeng (2012:330). 
 
F. Teknik Analisis Data 
Menurut Afrizal (2015:175-176) analisis data penelitian kualitatif 
didefinisikan sebagai proses yang sistematis untuk menentukan bagian-
bagian dan saling keterkaitan antara bagian-bagian dan keseluruhan dari 
data yang telah dikumpulkan untuk menghasilkan klasifikasi atau tipologi. 
Aktivitas-aktivitas seorang peneliti dalam menganalisis data dalam 
penelitian kualitatif, dengan demikian, adalah menentukan data penting, 
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menginterpretasikan, mengelompokkan ke dalam kelompok-kelompok 
tertentu dan mencari hubungan antara kelompok-kelompok.  
Dalam penelitian ini menggunakan model analisis interaktif. Miles 
dan Huberman menegaskan bahwa dalam penelitian kualitatif data yang 
terkumpul melalui berbagai teknik pengumpulan data yang berbeda-beda, 
seperti interview, observasi, kutipan, dan sari dari dokumen. Oleh karena 
itu, data tersebut harus diproses dan di analisis sebelum dapat digunakan 
(Muri Yusuf, 2014:407).  
Selain itu ada 3 langkah dalam menganalisis data yang 
menggunakan analisis data Miles and Huberman (Sugiyono, 2014:247-
252), yaitu: 
1. Data Reduction (Reduksi Data) 
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. 
Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan 
gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk 
melakuakan pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila 
diperlukan. Reduksi data dapat dibantu dengan peralatan elektronik 
seperti komputer mini, dengan memberikan kode pada aspek-aspek 
tertentu. 
2. Data Display (Penyajian Data) 
Seetelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah 
mendisplaykan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa 
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dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar 
kategori, flowchart dan sejenisnya. 
3. Conclusion Drawing/verification 
Langkah selanjutnya adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. 
Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan 
akan berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang 
mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila 
kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-
bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan 
mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan 
kesimpulan yang kredibel.  
Setelah menyajikan ketiga tahap tersebut, sebagai antar jalinan 
sebelum, selama, dan sesudah pengumpulan data dalam bentuk paralel, 
untuk menyusun domain umum yang disebut analisis. Ketiga tahap 
tersebut dapat digambarkan sebagaimana terlihat pada gambar 4.2. 
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Gambar 4.2: Langkah Analisis Data: Model Interaktif (Miles dan Huberman 
2012: 134) 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
A. Fakta Temuan  
1. Gambaran Umum MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
a. Letak Geografis  
MTs Muhammadiyah 3 Masaran merupakan salah satu MTs 
yang terletak di wilayah Sragen. MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
tersebut tepatnya berlokasi di Desa Kliwonan, Kecamatan Masaran, 
Kabupaten Sragen, Provinsi Jawa Tengah. Dilihat dari tempatnya MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran belum strategis, karena terletak di tengah-
tengah rumah warga dan sawah sehingga agak sulit untuk 
terjangkaunya. Dalam hal ini letak gedung MTs Muhammadiyah 3 
Masaran berbatasan dengan sebelah barat rumah warga, sebelah utara 
rumah warga dan pabrik, sebelah timur sawah, sebelah selatan MIM 
Kliwonan, Masjid dan beberapa rumah warga. Jarak sekolah kejalan 
raya kurang lebih 500 meter, jarak ke kementrian agama 
kabupaten/provinsi sekitar 30 kilometer.  
Berdasarkan letak lokasi tersebut, maka madrasah ini berada di 
lokasi yang cukup kondusif untuk pelaksanaan proses belajar mengajar 
akan tetapi jarak tempuh menuju sekolah  dari akses jalan raya menjadi 
pekerja besar bagi sekolah/ madrasah MTs Muhammadiyah 3 
Masaran. (Sumber: Dokumentasi Profile Sekolah )  
b. Sejarah berdiri MTs Muhammadiyah 3 Masaran Sragen 
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Sekolah Madrasah Tsanawiyah Muhammadiyah 3 Masaran 
Sragen berdiri tahun 1996 dengan hanya mempunyai 3 ruang kelas dan 
setiap kelas hanya berisikan 5 orang siswa. Berawal dari salah satu 
keluarga di desa Kliwonan yang berharap bisa mendidrikan sebuah 
sekolah yang bercampur antara pelajaran-pelajaran umum dengan 
pelajaran agama. Seiring berjalannya waktu MTs Muhammadiyah 
yang saat ini dipimpin oleh Bapak Ikhsanuddin S.Pd. I mengalami 
banyak perubahan hinggan mampu mendapatkan  murid hingga 
ratusan siswa dan beberapa gedung baru.  
MTs Muhammadiyah 3 Masaran adalah salah satu sekolah 
dibawah yayasan oramas Islam yaitu Muhammadiyah yang 
membawahi atau fokus kepada bidang pendidikan di Indonesia. 
Sekolah ini memiliki luas tanah 2070 meter persegi.  
(Sumber: Wawancara dengan Ibu Mira selaku TU sekolah) 
c. Profil  Sekolah  
1) Nama Sekolah: Madrasah Tsanawiyah (MTs) Muhammadiyah 3 
Masaran  
2) No. Statistik Sekolah  : 121233140005 
3) Tipe Sekolah   : C 
4) Alamat Sekolah    
a)  Desa     :  Kliwonan 
b) Kecamatan   : Masaran 
c) Kabupaten/Kota  :  Sragen 
d) Propinsi    : Jawa Tengah  
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5) Telepon/HP/Fax             :  081222262269  
6) E-mail dan Website   : mts_muh_3_masaran@yahoo.co.id 
7) Status Sekolah   : Swasta 
8) Nilai Akreditasi Sekolah :  A      
9) Luas Lahan, dan jumlah rombel  
a) Luas Lahan   :   2070 m2 
b) jumlah ruang pada lantai 1:    11 
c) jumlah ruang pada lantai 2:     3 
d) jumlah ruang pada lantai 3:      - 
e) Jumlah Rombel   :   11 (keseluruhan) 
(Sumber: Dokumentasi Profile Sekolah )  
d. Visi, Misi dan Tujuan MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
Adapun Madrasah Tasanawiyah (MTs) Muhammadiyah 3 Masaran 
kabupaten Sragen memiliki Visi dan Misi sebagai berikut :  
1) Visi  
Menjadikan anak paham addinul islam serta taat untuk 
melaksanakan syari‟at-Nya.  
2) Misi 
Mendidik anak agar menjadi orang yang beriman, berilmu, 
serta mempunyai dedikasi. 
 
3) Tujuan  
a) Terwujudnya generasi ummat yang mampu membaca al- 
qur‟an dengan baik dan benar (Tartil). 
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b) Terwujudnya genarasi ummat yang tekun melaksanakan ibadah 
wajib maupun sunnah 
c) Terwujudnya generasi ummat yang santun dalam bertutur dan 
berperilaku 
d) Terwujudnya generasi ummat yang unggul dalam prestasi 
akademik dan non akademik sebagai bekal melanjutkan ke 
pendidikan yang lebih tinggi dan atau hidup mandiri. 
e) Mendidik anak agar menjadi beriman 
f) Mendidik anak agar menjadi anak yamg berilmu. 
g) Mendidkanak agar mempunyai dedikasi  
(Sumber: Dokumentasi Profile Sekolah )  
e. Struktur Organisasi  
Guna mencapai  suatu tujuan yang baik dan bisa optimal, 
dalam sebuah lembaga perndidikan harus dibentuk suatu struktur 
organisasi. Adapun struktur organisasi MTs Muhammadiyah 3 
Masaran Sragen sebagaimana terlampir. 
 
 
 
f. Keadaan guru dan karyawan (Kualifikasi Pendidikan, Status, Jenis 
Kelamin, dan Jumlah) 
No. Tingkat Pendidikan Jumlah dan Status Guru Jumlah 
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(Sumber : Dokumentasi tahun 2017) 
 
 
 
 
 
 
 
g. Data siswa lima tahun terakhir :  
GT/PNS GTT/Guru 
Bantu 
L P L P 
1. S3/S2 1 - - - 1 
2. S1 9 16 - - 25 
3. D-4 - - - - - 
4. D3/Sarmud 1 - - - 1 
5. D2 - - - - - 
6. D1 - - - - - 
7. ≤ SMA/sederajat 4 - - - 4 
Jumlah 14 18 - - 31 
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(Sumber : Dokumentasi tahun 2017)  
2. Deskripsi Data 
Kegiatan-kegiatan yang dilaksanakan dalam melakukan strategi 
pemasaran di MTs Muhammadiyah 3 Masaran adalah sebagai berikut:  
a. Kunjungan ke sekolah-sekolah SD/MI  
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Parlan selaku 
Waka Hunas sekolah MTs muhammadiyah 3 Masaran 2018  tanggal 
28 Juli 2018 menjelaskan bahwa pada saat pelaksanaan Penerimaan 
peserta didik baru (PPDB) di MTs Muhammadiyah 3 Masaran yaitu 
dengan melakukan kunjungan ke sekolah-sekolah Madrasah 
Ibtidaiyah atau sekolah dasar Negeri bahkan sekolah Islam Terpadu 
yang berada dekat wilayah sekolah bahkan sampai kota Sragen 
terutama  yang masih satu yayasan, pembuatan brosur, memasang 
Th. 
Pelajaran 
Jml 
Pendaftar 
(Cln 
Siswa 
Baru) 
Kelas VII Kelas VIII Kelas IX 
Jumlah 
(Kls. VII + VIII + 
IX) 
Jumlah Jumlah Jumlah 
Siswa Rombel 
Siswa Rombel Siswa Rombel Siswa Rombel 
2013/2014 112 108 3 124 3 55 2 287 8 
2014/2015 150 124 3 109 3 124 3 357 9 
2015/2016 195 112 3 122 3 107 3 341 9 
2016/2017 245 126 4 115 3 124 4 365 11 
2017/2018 315 122 3 129 3 113 4 364 11 
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spanduk, pamflet, banner yang bertujuan untuk memberiyahukan 
bahwa ini sudah saatnya penerimaan peserta didik baru (PPDB).  
Senada dengan yang disampaikan bapak Parlan, Bapak Indra 
Saputra  selaku Waka Kesiswaan  di MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
dalam wawancaranya pada tanggal 30 Juli 2018 juga menjelaskan 
bahwa kalau promosi PPDB ke MI/SD melalui presentasi 
(memperkenalkan tentang sekolah) kepad siswa dan siswi kelas 6 
disekolah tersebut. Akan tetapi apabila pihak sekolah tidak memberi 
izin untuk presentasi makan panitia PPDB hanya memberikan brosur 
untuk ditempelkan dimading sekolah atau dibagikan ke anak-anak. 
Untuk pemasangan spanduk yang besar akan dipasar diarea pertigaan 
jalan raya yang masuk ke gang sekolah MTs Muhammadiyah 3 
Masaran. Selain itu strategi yang dilakukan ialah dengan mengajak 
siswa dan siswi kelas 6 MI/SD untuk ikut tryout yang diadakan oleh 
sekolah MTs Muhammadiyah Masaran dan ada Hadiahnya juga. 
Hal tersebut diperkuat oleh Bapak Ikhsanuddin selaku kepala 
sekolah pada tanggal 01 Agustus 2018  yang menjelaskan bahwa 
promosi yang dilakukan yaitu dengan memberitahu kepada 
masyarakat melalui kunjungan ketokoh-tokoh masyarakat tentangf 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran deengan memperkenalkan beberapa 
program unggulan yang ada di MTs Muhammadiyah 3 Masaran dan 
beberapa prestasi yang telah didapatkan anak-anak MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran.  
b. Try Out SD/MI Gratis  
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Berdasarkan wawancara dengan Bapak Parlan pada tanggal 28 
Juli 2018 menjelaskan bahwa pada waktu anak Sd sederajat akan 
mendekati bulan Ujian Nasional (UN) MTs Muhammadiyah 3 
Masaran mengadakan Try Out Gratis untu SD/MI yang mana kegiatan 
ini dilakukan disekolah MTs Muhammadiyah 3 Masran. Pendaftaran 
dilakukan secara kolektif di SD /MI masing-masing. Dan ini 
merupkan salah satu cara untulk memperkenalkan MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran kepada Masyarakat. Hal ini juga sepadan 
dengan penjelasan pada tanggal 01 Agustus 2018   oleh Bapak 
Ikhsanudin untuk beberapa tahun terakhir ini MTs Muhammadiyah 3 
Masaran rutin mengadakan try out untuk SD/MI sederajat guna 
memperkenalkan secara langsung MTs Muhammadiyah 3 Masaran.  
Selain wawancara dengan kedua Narasumber, pada tanggal 02 
Agustus 2018 peneliti melakukan pengambilan data dokumentasi 
berupa pamflet kegiatan try out yang mana kegiatan tersebut 
dilaksankan pada hari Ahad, 8 April 2018 pukul 07.30 sampai 09.30 
dengan bertempat di MTs Muhammadiyah 03 Masaran dengan 3 Mata 
Pelajaran Utama Ujian nasional yaitu Bahasa Indonesia, Matematika 
dan IPA.  
 
c. MTs Muhammadiyah 03 Masaran Fair  
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Indra Saputra pada 
tanggal 30 Juli 2018 menjelaskan bahwa selain kegiatan try out yg 
diadakan MTs Muhammadiyah 03 Masran juga melakukan kegiatan 
72 
 
pentas Seni, pamerran seni (Kaligrafi) dan bazar makanan serta 
minuman acara ini dilakuakan saat pelaksanaan try out untuk SD/MI 
sehingga setiap prestasi dan potensi sekolah tersebut diperkenalkan 
kepada calon peserta didik baru dan kepada calon wali orang tua juga 
tidak hanya itu bahkan undangan untuk tokoh-tokoh masyrakatpun 
dikut sertakan sehinghga pemasaran dalam metode ini sangatlah 
efektif. Dan pada acara ini juga selain penampilan-penampilan kreatif 
dari siswa-siswi MTs Muhammadiyah 03 Masaran biasanya ada 
pembagian hadiah untuk anak-anak yang telah mengikuti try out yang 
masuk kedalam sepuluh terbaik.  
Berdasarkan wawancara dengan Alfiyah pada 06 Agustus 
2018 mengatakan bahwa bersekolah di MTs Muhammadiyah 3 
Masaran karena banyak teman-temannya yang bersekolah di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran. Sedangkan berdasarkan wawncara 
dengan Nurul aini pada tanggal 06 Agustus 2018 mengatkan bahwa 
alasan bersekolah di MTs Muhammadiyah 3 Masaran karena punya 
kelas unggulan dan Nur panggilan Akrabnya merupakn salah satu 
murid yang masuk ke kelas unggulan dan ia mengatakan bahwa ia 
senang dengan ekstrakulikuler tapak suci yang ada di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran. 
Hal ini diperkuat  dengan peneliti melalukan pengambilan data 
dokumentasi berupa foto-foto saat kegiatan tersebut dilaksanakan 
disertai dengan adanya laporan pertanggung jawaban kegiatan MTs 
Muhammadiyah 03 Masaran fair yangh mana kegitan tersebut dimulai 
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pukul 10.00 sampai dengan pukul 13.00 dengan rangkaian acara 
sebagai berikut:  1) pembukaan, 2) pembacaan ayat suci al-Qur‟an, 3) 
sambutan, 4) Mars Muhammadiyah yang dibawakan oleh anak-anak 
kelas 7 A,  4) Penampilan silat Tapak Suci yang dibawakan oleh anak-
anak kelas 7 dan 8 MTs Muhammadiyah 03 Masaran, 5) Penampilan 
lainnya, 6) Pembagian Hadiah serta pengumuman 10 terbaik, dan 
acara ke 8) Penutup.  
d. Door to door  
Berdasarkan wawancara dengan Bapak  Parlan pada 28 Juli 
2018 menjelaskan bahwa kegiatan yang dilakukan oleh panitia PPDB 
salah satunya ilah mendatangi langusung calon peserta didik di 
rumahnya dengan membawakan seperangkat seragam dan alat tulis. 
Akan tetapi untuk tahun ini sekolah hanya menyambangi 5 orang 
calon murid saja dan biasanya calon murid yang kita sambangi ialah 
rekomendasi dari tokoh masyarakat sekitar sekolah berada.  
Jadi, sebelum kita (Pihak Panitia) melakukan kunjunganb 
langsung kerumah calon peserta didik kita berkunjung dulu ke 
beberapa tokoh yang ada di desa kliwonan untuk meminta 
rekomendasi anak yang baru lulus SD dan tidak mempunyai biaya 
untuk melanjutkan sekolah. Program ini merupakan salah satu usaha 
sekolah untuk bersam-sama mengurangi angka anak putus sekolah di 
sekitar masyrakat desa Kliwonan.  
Hal ini diperkuat  dengan observasi yang dilakukan oleh 
peneliti pada tanggal 1 Juni 2018 dengan mengikuti kegiatan door to 
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door kesalah satu calon peserta didik MTs Muhammadiyah 03 
Masaran. Tepat pukul 13.00 WIB setelah pulang sekolah beberapa tim 
PPDB diantaranya ada pak kepala Madrsah, Pak Parlan Selaku Humas 
Sekolah dan Bu Rohimah salah seorang guru di MTs Muhammadiyah 
03 Masaran berangkat menuju rumah yang tak jauh dari 
sekolahdengan ditemani Bapak Joko selaku RT di desa Kliwonan 
mendatangi rumah Ibu Tini dan memberitahu bahwa anaknya harus 
melanjutkan sekolah ke jenjang mengah atas. Ibu Tini merupakan 
seorang janda dengan 3 orang anak dan bekerja sebagai Buruh disalah 
satu pabrik di Sragen.  
e. Program Unggulan Untuk Siswa  
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Parlan pada tanggal 28 
Juli 2018 menjelaskan bahwa  salah satu cara untuk mengatasi 
persaingan yaitu dengan melakukan pembukaan pendaftaran lebih 
awal dari sekolah-sekolah lain, karena hal ini dapat mempersempit 
gerak pesaing dan dengan menambahkan beberapa program unggulan 
di tiga tahun terakhir ini dari mulai program penggeratisan seragam 
sekolah 4 stel, lalu program 2 tahun terakhir ialah pemberiaan bebeas 
biaya selama satu tahun untuk anak-anak yang berprestasi 
disekolahnya dahulu  serta gratis 3 setel seragam. Lalu yang paling 
terbaru ialah program kelas unggulan ini yang mana kelas dilakukan 
diluar jam pelajaran dengan hanya dibuat satu kelas saja sehingga 
hanya benar-benar anak yang berp[restasi yang bisa mengikuti kelas 
unggulan tersebut. 
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Hal senada juga dijelaskan oleh Bapak Indra Saputra pada 
wawncara tanggal 2 Agustus 2018 bahwa pelaksanaan penerimaan 
peserta didik baru dilakukan lebih lama dari sekolah-sekolah lain dan 
memperkenalkan program-program unggulan yang mampu menerik 
minat peserta didik baru. Pada Awal tahun bulan Februari   sudah 
memulai pembukaan gelombang 1 dengan begitu akan memberikan 
peluang kepada masyarakat untuk mendaftarkan anaknya. 
Selain melakukan wawancara dengan kedua sumber, peneliti 
juga melakukan pengambilan data pada tanggal 02 Agustus 2018 
berupa brosur, pada brosur tertulis pendaftaran peserta didik baru di 
MTs Muhammdiyah 3 Masaran memang dibuka lebih awal. Dalam 
brosur pendaftaran gelombang 1 tertulis 1 Februari 2018 sampai 
tanggal 30  Maret 2018 kemudian dibuka gelombang 11 tanggal 1 
April sampai tanggal 30 Juni 2018.  
Dengan memberikan biaya terjangkau mampu menjadikan 
konsumen tertarik dengan lembaga pendidikan tersebut. Seperti yang 
dijelaskan bapak Indra Saputra pada wawancara tanggal 30 Juli 2018 
mengatakan bahwa biaya sekolah di MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
itu disesuaikan dengan pendapatan orang tua siswa dikarenakan 
sasaran siswa yang bersekolah adalah kalangan menengah ke bawah. 
Sehingga segala biaya operasional menggunakan dana BOS. Jadi 
pihak sekolah tidak mengambil keuntungan sedikitpun dari 
pembayaran siswa.  
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Berdasarkan wawancara dengan wali murid (ibu Parini) pada 
tanggal 6 Agustus 2018 mengatakan bahwa salah satu alasan  
menyekolahkan anak di Mts Muhammadiyah 3 Masaran karena 
biayanya lebih murah bila dibandingkan dengan  sekolah lainnya. 
Hal ini diperkuat dengan yang dikatakan oleh Ibu Aminah  
pada 06 Agustus 2018 bahwa alasan menyekolahkan anaknya di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran karena sekolahnya bagus, biayanya sangat 
terjangkau, dan tidak terlalu jauh dari rumah.  
f. Peringatan hari Besar Islam 
1) Pembagian daging Qurban  
Kegiatan pembagian daging Qurban Menjadikan kegiatan 
rutin untuk melatih siswa bersosialisasi terhadap masyarakat dan 
mengenalkan MTs Muhammadiyah 03 Masaran. Berdasarkan 
wawancara dengan Bapak Parlan pada tanggal 28 Juli 2018 
menjelaskan  bahwa pembagian daging qurban merupakan salah 
satu cara mengajarkan pentingnya berbagi kepada sesama manusia 
ditengah masyarakat. Biasanya pihak sekolah akab mengumumkan 
dari satu bulan sebelumnya kepada semua siswa meberitahu jika ada 
orang tua, kerabat yang ingin berqurban bisa melalui sekolah. 
Sekolahpun mengadakan pengumuman kepada masyrakat sekitar 
sekolah bahwa MTs Muhammadiyah 03 Masaran melakukan 
pemotongan Qurban dan membagikan daging hewan qurban itu 
kepada masyarakat disekitar MTs Muhammadiyah 3 Masaran.   
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Hal ini diperkuat dengan pengambilan dokumentasi sekolah  
yang dilakukan oleh peneliti pada tanggal 02 Agustus 2018 yang 
berupa foto kegiatan pembagian Qurban di MTs Muhammadiyah 03 
Masaran. 
2) Tarawih Keliling (Tarling) 
Berdasarkan wawncara denagn bapak Indra Saputra pada 
tanggal 30 Juli 2018 menjelaskan bahwa salah satu strategi 
pemasaran yang dilakukan MTs Muhammadiyah 3 Masaran ialah 
mengadakan Tarawih keliling. Jadi anak-anak yang tinggal di 
dekat vsekolah maupun diluar desa Kliwonan untuk mengikuti 
tarawih keliling di masjid/mushola daerah tempat mereka 
berdomisili. Mereka diberi tugas dari sekolah untuk sholat tarawih 
keliling.  
Hal tersebut diperkuat oleh saat wawancara dengan Bapak 
Ikhsanudin selaku kepala sekolah pada tanggal 1 Agustus 2018 
yang mengatakan bahwa pihak sekolah selalu ingin memberikan 
abdi terbaik untuk masyrakat maka setiap bulan ramadhan tiba 
anak-anak kita suruh untuk sholat tarawih keliling masjid/musholla 
di kampungnya.  
g. Bakti Sosial dengan Masyarakat 
Untuk membentuk citra baik kepada masyarakat MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran memberikan lpelayanan yang baik kepada 
para konsumennya. Dalam wawancara dengan bapak Parlan p[ada 
tanggal 28 Juli 2018 mengatakan bahwa memberikan layanan kepada 
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masyarakat itu menjadi kunci yang utama, asalkan bisa memberikan 
layanan yang baik maka masyarakat akan merasa puas nantinya.  
Hal ini senada dengan yang dikatakan oleh ibu rohmah pada 
tanggal 2 Agustus 2018 bahwa yang terpenting dalam meningkatkan 
kualitas selain akademik yang baik dan juga menjalin komunikasi yang 
baik pula dengan para wali murid. Dengan memberikan kualitas dan 
hubungan yang baik maka  wali murid akan menjadi percaya dengan 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran. 
Berdasarkan wawancara dengan ibu Parini (wali murid kelas 
VIII) pada tanggal 6 Agustus 2018 mengungkapkan bahwa pelayanan 
yang ada di MTs Muhammmadiyah 3 Masaran sangatlah baik, gurunya 
ramah dan sangat peduli dengan siswanya, juga sering menadakan bakti 
sosial dengan masyarakat.  Begitu juga dengan fasilitas yang diberikan 
sangat mempermudah orang tua dalam pembiayaan sekolah.  
Pernyataan tersebut diperkuat dengan observasi yang dilakukan 
oleh peneliti pada tanggal 2 Agustus 2018 pada saat siswa akan masuk 
kelas para guru sudah berbaris rapi di depan gerbang untuk menyambut 
para siswa.  
h. Faktor Pendukung dan Penghambat strategi pemasaran  
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Parlan pada 28 Juli 
2018 mengatakan bahwa faktor pendukung utama yaitu minatbdan 
semangat yang mendorong untuk aktif dalam pemasaran sehingga dapat 
terlaksnadengan baik, adanya kinginan ingin maju, berinovasi dalam 
pendidikan juga menjadikan kami tertantang untuk menyediakan 
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layanan yang baik untuk setiap siswa maupun orang tua. Sala satu 
faktor penting dalam pemasaran ialah kita mampu berkomunikasi dan 
berhubungan baik dengan masyarakat selain itu perbaikan untuk 
program-program yang terus diupayakan juga menjadi faktor menarik 
minat siswa dalam bersekolah di MTs Muhammadiyah 3 Masaran. 
Hal serupa disampaiakn juga oleh Bapak Indra Saputra pada 
tanggal 30 Juli 2018 yang mengatakan bahwa faktor pendukung dalam 
pemasaran ialah bekerjasama dengan elemen masyrakat kkarena hal itu 
mampu membuat masyrakat percaya terhadap sekolah bahkan para guru 
disini pun tidak malu untuk mencari murid dan ikut turun langsung 
dalam pemasaran sekolah. Pendapat tersebut dipetkuat oleh Ibu 
Rohmah selaku salah seorang guru pada wawancara tanggal 2 Agustus 
2018 yang menjelaskan bahwa kerjasama antar tim PPDB yang 
semangat dan saling bersineri satu sama lain merupakan hal yang baik 
dalam bekerja mensukseskan PPDB karena ketika kita sudah cinta pada 
suatu pekerjaan makan kita akan melakukan hal apapun untuk bertahan. 
Termasuk mempertahankan sekoah MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
untuk tetap bertahan ditengan persaingan pasar. 
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Parlan pada tanggal 28 
Juli 2018 mengatakan bahwa  Fakto penghambat salah satunya ialah 
sarana yang belum memadai sehinggan dari sekian ratus murid yang 
daftar kita hanya mampu menerima sejumlah kelas dan bangunan yang 
kita miliki. Salian itu  jauhnya akses jalan raya dari sekolahpun mejadi 
salah satu faktor penghambat dalam menarik minat peserta didik, 
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karena zaman sekarang banyak sekolah-sekolah yang menjemput siswa 
dengan memberikan layanan antar jempu nah sekolah kita belum 
mampu memberikan layanan seperti itu. 
Selain itu, dalam wawancara dengan Bapaka Indra saputra pada 
tanggal 30 Juli 2018 juga mengatakan bahwa faktor penghambat dalam 
pemasaran di MTs Muhammadiyah 3 Masaran ialah kita masih belum 
bisa memfasilitasi siswa dengan layanan antar jemput. Selain itu, 
kesediaan sarana yang masih kurang akan berakibat berkurangnya 
minat siswa. Namun, MTs Muhammadiyah 3 Masaran akan senantiasa 
berupaya memperbaiki setiap sendi-sendi penghambat itu untuk 
menjadikan sekolah lebih semangat untuk berinovasi lagi  Hal serupa 
juga diungkaopkan oleh Bapak Ikhsanuddin selaku kepla sekolah MTs 
Muhammadiyah pada tangga 1 Agustus 2018 yang menjelaskan bahwa 
apa yang masih menjadi pekerja rumah sekolah MTs Muhammadiyah 3 
Masaran akan senantiasa kami upayakan untuk terselesaikan termasuk 
memberikan kepuasan kepada konsumen pemasaran agar merasa puas 
denga setiap program dan layanan. Faktor layanan antar jemput siswa 
memang bekum bisa kita terpkan di MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
dikarenakan kami masih kurang dalam pembiayaan akan tetapi itu tidak 
menjadi hambatan untuk para siswa tetap semangat mengenyam 
pendidikan jika kita pihak sekolah mampu memberikan kualitas siswa 
terbaik untuk negeri. 
 
B. Hasil Interpretasi Data  
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Setelah data diketahui sebagaimana peneliti sajikan pada fakta temuan 
di atas, maka sebagai tindak lanjut penelitian ini adalah menganalisis data-
data yang terkumpul dengan menggunakan metode deskriptif kualitatif. 
Sesuai dengan hasil yang diperoleh tentang strategi pemasaran dalam menarik 
minat peserta didik baru di MTs Muhammadiyah 3 Masaran Sragen. 
Pemasaran merupakan salah satu cara untuk memperkenalkan lembaga 
pendidikan kepada masyarakat. Setiap lembaga pendidikan mempunyai cara 
atau strategi masing-masing dalam mempromosikan lembaga pendidikan 
untuk menerik minat peserta didik baru.  
1. Langkah-langkah dalam Pemasaran di MTs Muhammadiyah 3 Masaran. 
  Memberikan layanan yang baik kepada masyarakat dapat membuat 
citra yang baik terhadap masyarakat. Apabila citra baik sekolah sudah 
diperoleh maka masyarakat akan lebih percaya dan otomatis akan 
mendaftarkan anak-anak mereka di MTs Muhammadiyah 3 Masaran. 
Selain  memberikan pelayanan yang baik kualitas sekolah juga menjadi 
pertimbangan masyarakat dalam memilih sekolah oleh karena itu  
sekolah juga harus senantiasa berinovasi dalam memenuhi kebutuhan 
permintaan pasar.  
Untuk melihat kondisi masyarakat yang menjadi target peserta 
didiknya MTs Muhammadiyah 3 Masaran adalah kalangan menengah ke 
bawah sudah sepantasnya pendidikan tetap memeberikan layanan yang 
terbaik kepada seluruh anak negeri tanpa terkecuali. MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran merupakan kolerasi antara pendidikan negeri 
dengan pendidikan agama dalam hal ini MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
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merupakan salah satu lembaga yang ikut berperan dalam pembinaan 
akhlak  dalam membentuk karakter siswa. Hal ini merupakan salah satu 
bentuk kontribusi lembaga pendidikan kepada masyarakat.  
  Segmentasi pasar merupakan salah satu bentuk kegiatan membagi 
suatu pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli yang berbeda yang 
memiliki kebutuhan, karakteristik atau perilaku yang berbeda yang 
mungkin membutuhkan produk atau bauran pemasaran yang berbeda. 
Sedangkan di MTs Muhammadiyah 3 Masaran tidak ada segmentasi 
tertentu berdasarkan pengelompokkan-pengelompokkan tertentu. Hanya 
saja menenkankan pada agama dan akhlaknya karena merupakan 
lembaga pendidikan Islam.  
  Salah satu yang menjadi program unggulan yang ditawarkan yaitu 
program kelas uanggulan (Mahir Bahasa Arab, Mahir Bahasa Inggris, 
Mipa) dan program tahfidz hafal 3 Juz. Program yang baik dalam 
meningkatkan kualitas siswa di MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
merupakan tindakan yang baik dalam mendukung  suatu pemasaran yang 
baik. Bahkan kegiatan pendukung lainnya seperti pesantren kilat dan 
buka puasa bersama, penyembelihan hewan qurban, outbond, seni 
kaligrafi, dan lain sebagianya. Ekstrakulikulernyapun beragam 
macamnya antara lain ada Hizbu Wathan (HW), Tapak Suci (TS), 
tahfidz, olahraga dan karawitan. Ekstrakulikuler tersebut untuk 
menyalurkan bakat yang dimiliki oleh siswannya.  
Kegiatan promosi atau memasarkan sekolah di MTs 
Muhammadyah 3 Masaran ada beberapa cara komunikasi langsung 
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dengan calon Pelanggan yaitu dengan mengadakan Try Out Akbar Untuk 
SD/MI, Presentasi ke SD/MI, Silaturahmi Tokoh Masyarakat, dan Door 
to door, Promosi menggunakan media komunikasi seperti pemasangan 
spanduk, rontek, pembagian brosur, banner, pamflet, mengundang 
wartawan untuk menulis berita tentang MTs Muhammadiyah 3 Masaran, 
Meningkatkan hubungan baik dengan masyrakat seperti mengadakan 
pembagian daging Qurba, Tarawih keliling, mengadakan pengajian dan 
menyebar jadwal Imsakiyah menjelang Ramadhan serta membuat 
kalender, Pembagian brosur setiap melakukan kegiatan yang berkaitan 
dengan MTs Muhammadiyah 3 Masaran, mengikut sertakan siswa-siswi 
dalam kejuaran atau lomba-lomba tingkat kecamatan hingga daerah, 
Komunikasi dari mulut ke mulut yaitu dengan menyelipkan nama MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran disetiap kesempatan seperti ketika diberikan 
kesempatan untuk memberikan sambutan dalam suatu acara atau saat 
sedang berbincang dengan masyarakat sekitar. Selain itu para wali murid 
dan alumni juga merupakan elemen yang sangat penting dalam 
menyampikan komunikasi ini.  
Ada 2 strategi pemasaran yang dilakuakn yang pertama ialah pada 
saat waktu  
2.   Faktor Pendukung dan Penghambat Pemasaran MTs Muhammadiyah 3 
Masaran. 
Faktor pendukung dan faktor penghambat MTs Muhammadiyah 3 
Masaran Setiap kegiatan pasti ada faktor yang mendorong serta faktor 
yang menghambat. Adapun faktor yang menjadi pendorong dalam 
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pemasarn di MTs Muhammadiyah 3 Masaran yaitu banyaknya lembaga 
pendidikan yang berdiri menjadikan dorongan untuk melakukan 
pemasaran sekolah, minat dan semangat yang mendorong untuk aktif 
dalam pemasaran sehingga dapat terlaksana, keinginan dan inovasi 
pendidikan juga menjadikan doromgan untuk terus maju dan 
kekompakan antar anggota. 
Sedangkan faktor yang menghambat pemasaran yaitu 1) 
persaingan yang semakin banyak sedangkan angkatan sekolah semakin 
sedikit 2) sarana yang belum memadai 3) kegiatan PPDB bersamaa 
dengan sekolah lainya 4) pemasangan Spanduk atau Pamflet yang 
terkadang copot atau hilang 5) layanan antar jemput siswa yang 
ditawarkan sekolah-sekolah. 
3.   Minat peserta didik bersekolah di MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
  Minat Peserta didik untuk bersekolah di MTs Muhammadiyah 3 
Masaran dipengaruhi oleh beberapa Faktor, diantaranya yaitu:  
a. Pelayanan yang diberikan oleh pihak sekolah.  
b. Program-program yang menarik. 
c. Kondisi lingkungan peserta didik. Karena peserta didik banya 
berinteraksi dengan lingkungan sekitar maka peserta didik menjadi 
terpengaruh oleh lingkungannya. 
4. Bauran Pemasaran di MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
Dari data yang telah disajikan dapat ditemukan 3 bauran 
pemasaran yang dilakukan oleh MTs Muhammadiyah 3 Masaran antara 
lain ialah:  
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a. Product (Produk) 
Berdasarkan wawancara dengan bapak Parlan pada tanggal 28 Juli 
2018 menyatakan bahwa ada 3 program yang ditawarkan oleh pihak 
sekolah dalam menarik minat peserta didik. Program pertama ialah 
program kelas unggulan dimana setiap angkatan hanya akan diseleksi 
kisaran 20 siswa dan terdapat satu kelas. Kelas unggulan ini hanya 
diperuntukan untuk siswa-siswa yang berprestasi. Yang kedua 
perogram kelas tahfidz 3 juz, serta program kelas mahir bahasa arab 
dan inggris.   
b. Price (harga)  
Berdasarkan hasil wawncara dengan bapak parlan selaku waka 
kehumasan menyatakan bauran pemasaran yang dilakukan ialah 
dengan memberikan biaya yang terjangkau menjadikan konsumen  
tertarik dengan lembaga pendidikan tersebut. Di MTs 
muhammadiyah untuk biaya harus dibayarkan Rp. 150.000 atau 
disesuaikan dengan pendapatan orang tua. Pembayar tersebut untuk 
kelengkapan administrasi sekolah dan belum termasuk buku. Biaya 
yang diberikan sesuai dengan pelayanan yang diberikan karena biaya 
tersebut hanya untuk administrasi seragam dan pembiayaan lain 
ditanggung oleh dana bantuan oprasional sekolah (BOS).  
c. Promotion (Promosi)  
Berdasarkan wawncara dengan bapak indra selaku waka kesiswaan 
menceritakan bahwa bauran pemasaran yang dilakukan disekolah 
ialah promosi merupakan hal yang penting untuk mengenalkan 
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sekolah kepada masyarakat luas. Promosi yang dilakukan di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran ada dua, yaitu kertika masa penerimaan 
peserta didik baru (PPDB) dan diluar PPDB. Diantaranya yaitu 
presentasi ke SD/MI, pembuatan Brosur, kalender, spanduk, rontek, 
banner, door to door, try out gratis, MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
fair  dan yanjg dilakuakan diluar PPDB ialah prmbagian daging 
qurban,dan tarawih keliling, silaturahmi ke tokoh.  
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan analisis data dan pembahasan tentang strategi pemasaran 
sekolah di MTS Muhammadiyah 3 Masaran, dapat disimpulkan bahwa dalam 
strategi pemasaran yang dilaksanakan di MTS Muhammadiyah 3 Masaran, 
sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran  yang dilaksanakan di MTS Muhammadiyah 3 
Masaran, ada 2 yaitu;   
a. Waktu  pada saat penerimaan peserta baru (PPDB) yaitu dengan 
kunjungan kesekolah-sekolah SD/Mi, try out SD/MI geratis, MTS 
Muhammadiyah 3 Masaran FAIR, door to door, menyebar brosur, 
memasang spanduk, banner, rounteks, dan pamflet.  
b. Waktu  yang dilakukan diluar penerimaan waktu peserta didik baru 
dengan mengadakan kegiatan-kegiatan seperti: pembagian daging 
kurban, dan tarawih keliling, serta mengikuti lomba-lomba untuk 
mengenalkan MTS Muhammadiyah 3 Masaran. 
2. Bauran Pemasaran di MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
a. Product (Produk) 
Dengan menawarkan beberapa program unggulan maka akan 
mengahasilkan prduk yang mampu bersaing dengan dunia luar. 
Program-program tersebut ialah kelas unggulan (Prestasi), tahfidz 3 
juz dan mahir berbahasa arab dan inggris. 
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b. Price (harga)  
Dengan memberikan biaya yang terjangkau menjadikan 
konsumen  tertarik dengan lembaga pendidikan tersebut. Di MTs 
muhammadiyah untuk biaya harus dibayarkan Rp. 150.000 atau 
disesuaikan dengan pendapatan orang tua. Pembayar tersebut untu 
kelengkapan administrasi sekolah dan belum termasuk buku. Biaya 
yang diberikan sesuai dengan pelayanan yang diberikan karena biaya 
tersebut hanya untuk administrasi seragam dan pembiayaan lain 
ditanggung oleh dana bantuan oprasional sekolah (BOS).  
c. Promotion (Promosi)  
 Promosi merupakan hal yang penting untuk mengenalkan 
sekolah kepada masyarakat luas. Promosi yang dilakukan di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran ada dua, yaitu kertika masa penerimaan 
peserta didik baru (PPDB) dan diluar PPDB. Diantaranya yaitu 
presentasi ke SD/MI, pembuatan Brosur, kalender, spanduk, rontek, 
banner, door to door, try out gratis, MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
fair  dan yanjg dilakuakan diluar PPDB ialah prmbagian daging 
qurban,dan tarawih keliling, silaturahmi ke tokoh.  
3. Faktor pendukung dan penghambat pemasaran sekolah: 
a. Faktor pendukung : banyaknya minat masyarakat untuk 
menyekolahkan putra-putrinya di MTS Muhammadiyah 3 Masaran 
menjadi dorongan bagi sekolah melakukan pemasaran, minat dan 
semangat untuk aktif dalam pemasaran, terus berinovasi dalam 
mengembangkan porogram-program yang ada untuk terus maju 
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b. Faktor penghambat : persaingan pasar yang semakin banyak, angkatan 
sekolah semakin sedikit, saran yang belum memadai, adanya layanan 
antar jemput siswa, kegiatan PPDB bersamaan, pemasangan spanduk 
dan pamflet yang sering hilang  
4. Solusi untuk mengatasi hambatan tersebut yaitu dengan memperlambat 
waktu penutupan PPDB sehingga peserta didik masih bisa mendaftar di 
sekolah tersebut, memberikan inovasi program yang menarik peserta 
didik, memperbaiki sarana yang belum memadai, memindah tempat 
pemasangan spanduk atau pamflet.  
 
B. Saran  
Setelah melaksanakan penelitian mengenai strategi pemasaran sekolah 
dalam menarik minat peseta didik baru, maka peneliti memberikan saran 
sebagai berikut:  
1. Kepada setiap lembaga pendidikan untuk dapat mengelola sistem 
pemasaran sekolah yang profesional dan berinovasi agar dari tahun ketahu 
mengalami peningkatan yang cukup meningkat dan mampu memberikan 
kepuasan kepada setiap konsumen  
2. Kepada kepala sekola, guru serta karyawan agar terus memberikan 
layanan terbaik kepada masyarakat untuk meningkatkan kepercayaan 
masyrakat terhadap sekolah den mempu menghasilkan prestasi gumilang 
dalam mendidik anak bangsa 
3. Umtuk para peneliti agar dapat melanjutkan penelitian yang sejenis dalam 
presepektif yang lebih baik dan berbeda.  
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Pedoman Observasi 
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
Hari, tanggal : 
Waktu : 
Tempat :  
 
No  Komponen  Hal yang diamati  Diskripsi  
1.  Keadaan fisik dan 
lingkungan sekolah   
1. Suasana 
lingkungan MTs 
Mujammadiyah 
Kliwonan 
Masaran Sragen  
2. Ruang kelas dan 
sarana prasarana  
3. Hiasan dan 
tulisan yang 
dipasang   
 
2.  Strategi pemasaran 1. Promosi sekolah  
2. Proses PPDB 
3. Prestasi siswa  
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Pedoman wawancara 
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
Identitas Responden  
Nama : 
Tempat, dan tanggal lahir :  
Pendidikan terakhir : 
Alamat :  
Jabatan :  
Hari, tanggal wawncara :  
Waktu wawancara :  
1. Dalam upaya meningkatkan minat calon peserta didik adakah pembentukan 
kepanitiaan khusus ? bagaimana proses pembentukannya dan siapa saja yang 
terlibat ? 
2. Bagaimana pembagian tugas panitia? Apakah panitia sudah melakukan 
tugasnya dengan baik?  
3. Bagaiman kegiatan analisis presentasi pemasaran? 
4. Setelah mencermati kembali hasil evaluasi tersebut apakah tindak lanjut yang 
selanjutnya dilakukan?  
5. Bagaimana kegiatan indentifikasi dan analisis pasar? 
6. Siapa target pemasaran sekolah ini? 
7. Bagaiman cara mengatasi persaingan antar lembaga? Mengingat sekolah MTs 
ini merupakan MTs Swasta? 
8. Prosedur PPDB apa yang dikembangkan di MTs ini? 
9. Bagaimanakah sistem pengembangan penerimaan siswa baru di MTs ini? 
10. Upaya apa saja yang sudah dilakukan pihak sekolah dalam memasarkan 
sekolah? 
11. Jika ada ketidak sesuaian antara apa yang ditawarkan dengan apa yang 
diberikan terkadang memberikan kendala, bagaimana cara mengatasinya? 
12. Strategi pemasaran dirumuskan oleh siapa saja? 
13. Dalam melakukan strategi pemasaran selain melalui PPDB adakah proses lain 
yang dilakukan pihak sekolah agar mampu memperkenalkan madrasah 
kepada masyarakat? Melalui apa saja strateginya? 
14. Apakah ada perubahan stretegi yang dilakukan pada tahun-tahun sebelumnya? 
15. Apa saja benrtuk strategi yang dilakukan sekolah dalam memasrkan MTs 
Muhammadiyah ini? 
16. Media atau strategi apa yang paling berpengaruh dalam peningkatan minat 
calon peserta didik baru? 
17. Apakah setelah melakukan berbagai strategi pemasaran dilakukan evaluasi? 
Wawancara Waka 
Bidang Humas 
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18. Apakah yang paling menjadi pendudkung dala proses mempromosikan 
madrasah? 
19. Kendala atau hambatan apa saja yang sering muncul dalam proses 
mempromosikan madrasah? Lalu, solusinya bagaimana?  
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Pedoman wawancara 
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
Identitas Responden  
Nama : 
Tempat, dan tanggal lahir :  
Pendidikan terakhir : 
Alamat :  
Jabatan :  
Hari, tanggal wawncara :  
Waktu wawancara :  
1. Dalam upaya meningkatkan minat calon peserta didik adakah pembentukan 
kepanitiaan khusus ? bagaimana proses pembentukannya dan siapa saja yang 
terlibat ? 
2. Bagaimana pembagian tugas panitia? Apakah panitia sudah melakukan 
tugasnya dengan baik?  
3. Setelah mencermati kembali hasil evaluasi tersebut apakah tindak lanjut yang 
selanjutnya dilakukan?  
4. Siapa target pemasaran sekolah ini? 
5. Bagaiman cara mengatasi persaingan antar lembaga? Menginat sekolah MTs 
ini merupakan MTs Swasta? 
6. Upaya apa saja yang sudah dilakukan pihak sekolah dalam memasarkan 
sekolah? 
7. Jika ada ketidak sesuaian antara apa yang ditawarkan dengan apa yang 
diberikan terkadang memberikan kendala, bagaimana cara mengatasinya? 
8. Strategi pemasaran dirumuskan oleh siapa saja? 
9. Dalam melakukan strategi pemasaran selain melalui PPDB adakah proses lain 
yang dilakukan pihak sekolah agar mampu memperkenalkan madrasah 
kepada masyarakat? Melalui apa saja strateginya? 
10. Apakah ada perubahan strategi yang dilakukan pada tahun-tahun sebelumnya? 
11. Apa saja benrtuk strategi yang dilakukan sekolah dalam memasrkan MTs 
Muhammadiyah ini? 
12. Media atau strategi apa yang paling berpengaruh dalam peningkatan minat 
calon peserta didik baru? 
13. Apakah setelah melakukan berbagai strategi pemasaran dilakukan evaluasi? 
14. Berapakah jumlah presentasi kenaikan siswa dari tahun-ketahun? 
Wawancara waka  bidang 
kesiswaan 
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15. Adakah programa unggulan yang menjadi daya tarik sekolah ini ? dan adakah 
tawaran menarik lainnya untuk pengguna jasa terkait hrga? Seperti beasiswa?  
16. Bagaimanakah proses rekrutmen dan seleksi siswa baru?  
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Pedoman wawancara 
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
Identitas Responden  
Nama : 
Tempat, dan tanggal lahir :  
Pendidikan terakhir : 
Alamat :  
Jabatan :  
Hari, tanggal wawncara :  
Waktu wawancara :  
1. Dalam upaya meningkatkan minat calon peserta didik adakah pembentukan 
kepanitiaan khusus ? bagaimana proses pembentukannya dan siapa saja yang 
terlibat ? 
2. Bagaimana pembagian tugas panitia? Apakah panitia sudah melakukan 
tugasnya dengan baik?  
3. Bagaiman kegiatan prestasi pemasaran yang telah dilakukan sebelumnya?  
4. Strategi pemasaran dirumuskan oleh siapa saja? 
5. Dalam melakukan strategi pemasaran selain melalui PPDB adakah proses lain 
yang dilakukan pihak sekolah agar mampu memperkenalkan madrasah 
kepada masyarakat? Melalui apa saja strateginya? 
6. Apakah ada perubahan strategi yang dilakukan pada tahun-tahun sebelumnya? 
7. Apa saja benrtuk strategi yang dilakukan sekolah dalam memasrkan MTs 
Muhammadiyah ini? 
8. Media atau strategi apa yang paling berpengaruh dalam peningkatan minat 
calon peserta didik baru? 
9. Apakah setelah melakukan berbagai strategi pemasaran dilakukan evaluasi? 
10. Adakah programa unggulan yang menjadi daya tarik sekolah ini ? dan adakah 
tawaran menarik lainnya untuk pengguna jasa terkait hrga? Seperti beasiswa?  
 
 
 
 
Wawancara Guru 
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Pedoman wawancara  
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
Identitas Responden  
Nama : 
Tempat, dan tanggal lahir :  
Pendidikan terakhir : 
Alamat :  
Jabatan :  
Hari, tanggal wawncara :  
Waktu wawancara :  
1. Dalam upaya meningkatkan minat calon peserta didik adakah pembentukan 
kepanitiaan khusus ? bagaimana proses pembentukannya dan siapa saja yang 
terlibat ? 
2. Bagaimana pembagian tugas panitia? Apakah panitia sudah melakukan 
tugasnya dengan baik?  
3. Setelah mencermati kembali hasil evaluasi tersebut apakah tindak lanjut yang 
selanjutnya dilakukan?  
4. Siapa target pemasaran sekolah ini? 
5. Bagaiman cara mengatasi persaingan antar lembaga? Menginat sekolah MTs 
ini merupakan MTs Swasta? 
6. Upaya apa saja yang sudah dilakukan pihak sekolah dalam memasarkan 
sekolah? 
7. Jika ada ketidak sesuaian antara apa yang ditawarkan dengan apa yang 
diberikan terkadang memberikan kendala, bagaimana cara mengatasinya? 
8. Strategi pemasaran dirumuskan oleh siapa saja? 
9. Dalam melakukan strategi pemasaran selain melalui PPDB adakah proses lain 
yang dilakukan pihak sekolah agar mampu memperkenalkan madrasah 
kepada masyarakat? Melalui apa saja strateginya? 
10. Apakah ada perubahan strategi yang dilakukan pada tahun-tahun sebelumnya? 
11. Apa saja benrtuk strategi yang dilakukan sekolah dalam memasrkan MTs 
Muhammadiyah ini? 
12. Media atau strategi apa yang paling berpengaruh dalam peningkatan minat 
calon peserta didik baru? 
13. Apakah setelah melakukan berbagai strategi pemasaran dilakukan evaluasi? 
14. Berapakah jumlah presentasi kenaikan siswa dari tahun-ketahun? 
15. Adakah programa unggulan yang menjadi daya tarik sekolah ini ? dan adakah 
tawaran menarik lainnya untuk pengguna jasa terkait hrga? Seperti beasiswa?  
16. Bagaimanakah proses rekrutmen dan seleksi siswa baru? 
17. Prosedur PPDB apa yang dikembangkan di MTs ini?  
Wawancara Kepala Madrasah 
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Pedoman wawancara  
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
Identitas Responden  
Nama : 
Orang tua/ wali siswa : :  
Alamat :  
Profesi/Pekerjaan :  
Hari, tanggal wawncara :  
Waktu wawancara :  
1. Dari mana bapak/ibu tahu tentang MTs Muhammadiyah Kliwonan 
Masaran Sragen ini?  
2. Mengapa bapak/ibu memilih MTs Muhammadiyah Kliwonan Masaran 
Sragen untuk menyekolahkan anaknya? 
3. Apa kelebihan sekolah ini? Program menariknya apa? 
4. Apakah bapak/ibu sudah merasa puas dengan pelayanan sekolah 
disini? 
5. Pernah komplain dengan pihak sekolah? Dalam hal apa? 
6. Adakah kritik dan saran untuk MTs Muhammadiyah Kliwonan 
Masaran Sragen?  
7. Apa harapan bapak/ibu terhadap anaknya yang bhersekolah di MTs 
Muhammadiyah ini? 
 
 
 
 
 
 
 
 
Orang tua 
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Pedoman Dokumentasi  
Implementasi Strategi Pemasaran Sekolah Dalam Menarik Minat Peserta 
Didik Baru Di Mts Muhammadiyah Kliwonan Masaran Sragen 
No  Komponen  Hal yang diamati  Diskripsi  
1.  Evaluasi pemasaran tahun 
sebelumnya  
Data siswa hasil 
pemasaran   
 
2.  Difrensiasi sekolah  -Data program special 
- data keunggulan 
teknik dan metode   
 
3.  Strategi pemasaran  - Media pemasaran 
- Publikasi kegiatan 
pemasaran  
 
4. Kelembagaan  - Rumusan visi dan 
misi madrasah  
- Notulen dan agenda 
rapat  
- Jumlah kelas dan 
jumlah siswa 
- Jumlah pendaftar 
dan jumlah yang 
diterima tahun 
terakhir 
- Data guru 
- Data sarana 
prasarana  
- Sejarah MTs 
Muhammadiyah 
Kliwonan Masaran 
Sragen  
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Sabtu, 28 Juli 2018  
Waktu   :  09.00-10.30  
Tempat   : Ruang Tamu MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
Subjek   :  Bapak Parlan S. Pd  
Jabatan   : Wakil Kepala Bidang Humas  
Deskripsi Data :   
Pada hari Sabtu, 28 Juli 2018 penulis melakukan penelitian untuk 
mendapatkan informasi mengenai strategi pemasaran sekolah yang dilakukan di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran. Sampai di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, 
peneliti menuju ruang tata usaha untuk meminta izin bertemu Bapak Parlan selaku 
Wakil Kepala Bidang Humas MTs Muhammadiyah 3 Masaran untuk meminta 
izin melakukan wawancara. Sehari sebelumnya prnrliti sudah janjian 
denganbeliau untuk melakukan wawncara. Kemudian dari pihak tata usaha 
menghubungi Bapak Parlan dan peneliti dipersilahkan untuk menunggu beliau 
diruang tamu. Setelah itu menuju ruang tamu MTs Muhammadiyah 3 Masaran. 
Beberapa menit kemudian beliau menemui peneliti diruang tamu. Wawancara 
dimulai dan berlangsung kurang lebih sekitar sasu setengah jam. Berikut kutipan 
wawancara dengan narasumber:  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak,  
bagaimana mba? Ada yang bisa saya bantu?  
Peneliti  Perkenalkan nama saya Atikah Nur Azizah. Saya dari IAIN 
Surakarta pak datang kesini bermaksud ingin 
mewawancarai bapak terkait strategi pemsaran yang 
dilakukan oleh sekolah MTs Muhammadiyah 3 Masaran?  
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Narasumber  Iya mba. Mbaknya semester berapa ? Insha Allah saya akan 
membantu memberikan informasi yang mbak butuhkan 
dalam penelitian kali ini  
Peneliti  Saya semsterer 9 pak. Terimaksih sebelumnya pak. 
Langsunmg saja ya pak. Saya akan mulai wawancaranya. 
Narasumber  Iya silahkan dimulai mba  
Peneliti  Baik pak, saya akan mewawancarai bapak tentang strategi 
pemasaran yang ada di MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
Narasumber  Iya mba silahkan langsung saja  
Peneliti  Baik pak. Dalam uapaya meningkatkan minat calon peserta 
didik adakah pembentukan panitia untuk promosi pak? 
Bagaimana pembentukkannya dan siapa saja yang terlibat?  
Narasumber  Kalau untuk promosi semua anggota harus berpartisipasi 
dan terlibst dalam promosi, tapi untuk kepanitiaan kita 
hanya membentuk PPDB menjelang tahun ajaran baru. Ya 
anggota dari semua guru dan karyawan yang ada di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran.  
Peneliti  Bagaimana pak dengan tugasnya? Apakah panitia sudah 
melaksanakan tugasnya dengan baik?  
Narasumber  Untuk pembagian tugasnya, kita bergantian secara acak 
mbak. Alhamdulillah disini guru-guru dan karyawan 
mampu bekerja sama untuk mencari peserta didik baru dan 
melakukan pemasaran dengan sangat intens baik kepada 
keluarga maupun masyarakat.  
Peneliti  Bagaimana dengan kegiatan analisis presentasi  pemasaran 
dalam memasarkan MTs  Muhammadiyah 3 Masaran? 
Narasumber  Dalam hal analisi MTs Muhammadiuah tentunya kita 
melihat kalangan mana yang akan kita tuju. MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran rata-rata yang bersekolah disini 
ialah kelas ekonomi menengah kebawah bahkan banyak 
yang kebawah akan tetapi pemasaran yang kita lakukam 
tidak saja terbatas itu. kita berusaha menuju semua 
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kalangan ekonomi tetapi itu kembali lagi pada diri masing-
masing personil.  
Peneliti  Dalam melakukan promosi strategi apa saja yang sudah 
dilakukan di MTs Mmuhammaddiyah 3 Masaran ini pak? 
Mengingat bahwa target pasar ialah kalangan menengah 
kebawah?   
Narasumber  Untuk strategi MTs Muhammadiyah sendidri kita membagi 
dalam dua peluang mbak. Pertama kita melakukan promosi 
pada waktu penerimaan peserta didik baru yaitu dengan 
menyelenggarakan berbagai acar yang sekiranya 
dibutruhkan bagi calon pesetta ddik dan kedua ialah kita 
membuat suatru kegiatan diluar waaktu penerimaan peserta 
didik baru. begitu mbak 
Peneliti  Nggeh pak. Selanjutnya tadi kaj baapak mengatakan bahwa 
sistem yang dibangun dalam memasarkan serkolah atau 
strategi yang dilakukan adalah melalui berbagai macam 
kegiatan untuk strategi pada waktu penerimaan peserta 
didik,  kegiatan apa saja yang dilakukan pak?  
Narasumber  Banyak mbak. Antara lain ialah kita melakukan tryout 
gratis gratis untuk semua jenjang kelas 6 MI/SD sse sragen 
yang bertenpat di ssekolah MTs muhammadiyah. Selain itu 
dalam try out ini juga kita menyiapkan beberapa juara dan 
hadiah lainya untuk menarik npeserta didik. Hadiah try out 
berupa uang santunan yang terbagi untuk 3 kategori. Itupun 
sudah kita tuliskan dalam pamfle agar para calon peserta 
didik tertarik untuk ikut dan langsung mengenal sekolah 
MTs Mmuhammadiyah 3 Masaran. Selain itu ada kegiatan 
yang ke 2 ialah kunjungan ke sekolah-sekolah SD/MI kita 
pihak sekolah mecoba mempresntasikan ke sekolah-
sekolah Sd/MI agar kita bisaa  melihat secara langsung 
calon bibit yang akan bersekolah di Mts mmUhammadiyah 
3 Masrana, selanjutnya kita juga melakukan doore to door 
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kerumah calon ssisswa apa ya bahasanya ya jemput bola 
langsung. Tapi proses ddoor to door ini melalui p[roses 
yang agak panbjang karna untuk tahun inii kita hanya 
melakukan kepaada 5 orang aatas rekomendasi tokoh atau 
pejabat sekitar. Memaang, untuk anak-anak yangg khusu 
kita jemput oini sekolah tidak membebankan biaya yang 
terlalu mahal bahkan alat tul;is serta seragam sudah kita 
berikan  dan untuk SPP nya anaak-aanak pilihan ini hanya 
bayar semampunya sessuai dengan kemampuan orang tua. 
Terus ada juga acara MTs Muhammadiyah 3 Masaran Fair 
acara ini dilakukan bersamaan dengan tryout yang 
berisikan penampilan bakat-bakat dari anak-anak MTs 
muhammadiyah 3  antara lain adalah penampilan tapak suci 
yang dibawakan oleh anak-anak nkelas VII dan VIII, 
pe,baacaan puissi sserta penampilan lainnya. Dalam acara 
ini juga ada bazar, dan pameran seni kaligrafi.   
Peneliti  Lalu, acara tersebut apakah mendapat antusias dari 
masyarakat? 
Narasumber  Iya mbaak. Alhamdulillah selama kami menyelenggarakan 
acara tersebut semua masyarakat turut mendukung apapaun 
kegiatan sekolah.  
Peneliti  Klo untuk promosi  diluar pelaksanaan penerimaan peserta 
didik baru kegiatan apa saja pak?  
Narasumber  Untuk diluar waktu pelaksanaan PPDB kita 
menyelenggarkan Pemotongan hewan Qur‟ban yang mana 
akan kita bagikan kepadsa masyrakat sekitar sekolaah. Lalu 
ada Tarawih Keliling jadi setiap bulan ramadhan kita 
menyuruh anak-anak siswa dan soiswi MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran untuk bertarawih keliling 
dikampunya.  
Peneliti  Wah luar biasa ya pak upaya yang sudah dilakukan di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaaran ini. Lalu pak baagaiman cara 
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mengatasi persaingan antar lembaga, mengingat MTs 
Muhammadiyah ini adalah sekolah swasta?  
Narasumber  Caranya yang dengan itu tadi mba kita senantiasa membuat 
inovasi yang berbeda dari tahun ke tahun. Selain itu 
memperbaiki kuaalitas juga merupakan hal yang harus 
senantiasa kita  perhatikan makanya selain hal-hal yg sudah 
saya sebutkan tadi kita juga senantiasa mengikuti lomba-
lomba yang akan berpengaruh juga pada minat peserta 
didik baru. karan kita tahu diri ita itu swasta maka 
perbaikan kualitas dalam pendidikan merupakan prioritas 
utama dalam menghadapi persaingan agar kita tidak kalah 
dengan sekolah-sekolah negri ataupun IT. 
Peneliti  Untuk strategi pemasaran sekolah sendiri pak, siapakah yan 
merumuskannya? 
Narasumber  Ya kita mba humas dan semua guru lalu ide-ide kita bawa 
dalam rapat dengan kepal sekolah  
Peneliti  Apakah ada strategi yang berbeda setiap tahunnya pak ? 
Narasumber  Ada mbak, dari hasil evaluasi dan perkembangan zaman 
dapat kita lihat sekiranya strategi apa yang cocok agar 
mampu menarik minat siswa. Contohnya baru 3 tahun 
terakhir ini kita ada penambahan program baru sperti kelas 
unggulan ubtuk siswa yang berprestasi 
Peneliti  Selain pemasaran melalui PPDB pernah ndak pak 
memasarkan lewat media? 
Narasumber  Pernah itu mbak, waktu itu pada acara tryout gratis kita 
berupaya mengundang swartawan solo pos untuk 
menuliskan berita soal prestasi sekolah MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran. Dan pernah juga dimuat 
didbeberapa koran mbak tentang prestasi MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran  
Peneliti  Kalau media online? Sekolah punya pak? 
Narasumber  Nah ini mba untuk pemasaran online atau share online 
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kami masih sangat terbatas selain masih kurang orang 
dalam IT kamipun ya namanya di desa mbak kadang hal-
hal seperti itu jarang sekali dilakukan. Mungkin untuk 
sekolah-sekolah yang besar atau di kota prosese online ini 
sangat berpengaruh tapi ya kita masyrakat desa belum lah 
mba. Tahun besok rencana MTs Muhammadiyah 3 
Masaran baru berencana membuat media sosial online 
mbak 
Peneliti  Oalah nggeh pak. Pertanyaan terakhir pak, kendala atau 
hambatan apa saja yang ditemukan selama proses promosi 
sekolah? Dan bagaimana solusinya? 
Narasumber  Hambatnya apa ya mba, ya itu mba kadang beberapa 
spanduk yang kita pasaang di jalan itu rusak, hilang . treus 
persaingan dengan sekolah lain yang menyediakan antar 
jemput siswa itu sangat menkadi hal yang harus kita 
perhatikan karena MTs Muhammadfiyah sendiri belum 
bisa menyediakan layanan seperti itu. Kadang ya kurang 
diterima di SD/Mi untuk presentyasi. Ya hal-hal seperti itu 
aja sih mba. Soslusinya ya kita tim harus senantiasa 
semangat, kompak dan pantang menyerah. Tetap 
memberikan yang terbaik, menanta kembali apa yang 
kurang dan mengevaluasi.  
Peneliti  Oalah nggeh pak. Terimakasioh banyak pak untuk waktu 
dan kesediaannya. Mengkin sekian wawncara dari saya dan 
sekali lagi terimakasih untuk info yang telah diberikan. 
Narasumber  Iya mbak sama-sama. Semoga bermanfaat nggeh 
Peneliti  Mohon maaf jika ada salah-salah kata pak. 
Wasaalamu‟alaikum  
Narasumebr  Sami-sami mbak. Wa‟alaikumsalam       
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Senin, 30 Juli 2018  
Waktu   :  10.00-11.30  
Tempat   : Masjid  MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
Subjek   :  Bapak Indra Saputra S.pd   
Jabatan   : Wakil Kepala Bidang Kesiswaan  
Deskripsi Data :   
Pada hari Senin,  30 Juli 2018 penulis melakukan penelitian ke dua  untuk 
mendapatkan informasi mengenai strategi pemasaran sekolah yang dilakukan di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran. Sampai di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, 
peneliti menuju ruang tata usaha untuk meminta izin bertemu Bapak Indra selaku 
Wakil Kepala Bidang Kesiswaan  MTs Muhammadiyah 3 Masaran untuk 
meminta izin melakukan wawancara. Sehari sebelumnya prnrliti sudah janjian 
dengan beliau untuk melakukan wawncara. Kemudian dari pihak tata usaha 
menghubungi Bapak Indra dan peneliti dipersilahkan untuk menunggu beliau 
diruang tamu. Setelah itu menuju ruang tamu MTs Muhammadiyah 3 Masaran. 
Beberapa menit kemudian beliau menemui peneliti diruang tamu lalu mengajak 
peneliti berpindah tempat ke masjid MTs Muhammadiyah 3 Masaran.  
Wawancara dimulai dan berlangsung kurang lebih sekitar satu setengah jam. 
Berikut kutipan wawancara dengan narasumber:  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak,  
bagaimana mba? Ada yang bisa saya bantu?  
Peneliti  Perkenalkan nama saya Atikah Nur Azizah. Saya dari IAIN 
Surakarta pak datang kesini bermaksud ingin 
mewawancarai bapak terkait strategi pemsaran yang 
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dilakukan oleh sekolah MTs Muhammadiyah 3 Masaran?  
Narasumber  Iya mba. Monggo dimulai saja mbak.  
Peneliti   Terimaksih sebelumnya pak. Baik, Langsunmg saja ya 
pak. Saya akan mulai wawancaranya. 
Narasumber  Silahkan mbak. 
Peneliti  Dalam upaya meningkatkan minat calon peserta didik 
adakah pembentukan kepanitiaan khusus? Dan bagaiman 
proses pembentukkannya pak? 
Narasumber  Gini mba sebelum sekolah memasuki musim PPDB kami 
pihak sekolah kan sudah mempunyai kalender akademik 
nah dalam masi itu tentu kami membentuk sekelompok 
panitia kecil khsusu untuk menyambut terselenggaranya 
PPDB. Pembentukannya ya melalui waka humas akan 
menempatkan nama-nama kita semua guru menjadi panitia 
lalu dilaporkan kepada kepala sekolah dan akan 
diumumkan ketika rapat besar.  
Peneliti  Siapa saja pak yang terlibat dalam kepanitiaan PPDB? 
Narasumber  Semua guru dan karyawan mba.tetapi semua guru wajib 
masuk kedalam kepanitiaan kalau karyawan hanya 
membantu masalah teknis saja ya seperti menyiapkan 
tempat, merapihkan sekolah dan sebagainya.  
Peneliotio  Bagaimana untuk tugas panitia pak? Pembagian jobdes 
nya?  
Narasumber  Alhamdulillah mba pembagian tugas  per masing-masing 
sie akan dijelaskan oleh pak parlan selaku waka  humas. 
Jadi nanti biasanya ketika rapat besar pembentukan 
kepanitiaan bapak parlan akan menyebutkan juga tugas-
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tugas dari masing-masing sie.    
Peneliti  Oke pak. Untuk target pemasaran sekolah ini sendiri siapa 
pak?  
Narasumber  Kalangan menengah kebawah mbak. Karenaa di desa mba 
untuk menanamkan wajib belajar 9 tahun itu ndak semudah 
dikota mbak. Jika mungkin anak-anak kota sudah 
mempunyai kesadaran bersekolah dari diri sendiri kalau 
disini terutama desa kliwonan ini berbeda mbak. Banyak 
nyang takut kanjut sekolah karena tidak punya biaya atau 
biatya yang terlalu besar.  
Peneliti  Lalu apa pak solusi yang ditawarkan pihak sekolah dalam 
menghadapi problematika yang ada di masyarakat?  
Narasumber  Salah satu strategi pemasaran kami kan srelain kunjungan, 
terus mengadakan try out gratis ada juga door to door 
mengetuk dari pintu satu rumah kerumah yang lain. Dulu 
ya mbak, dalam mencari murid itu susuah apalagi sekolah 
swasta seperti ini. Jarang orang yang mau sekolah di swasta 
karna anggapanm masyrakat seskolah swasta itu 
bayarannya mahal. Nah lalu kami pihak sekolah putar otak 
mbag akhirnya kita menemukan cara itu menjemput siswa 
yang berprestasi namun tidak mampu membayar  biaya 
sekolah maka kami jemput tentu saja itu sudah atas izin 
atau rekomenfdasi dari para tokoh atau pejabat setempat 
untuk datang kerumah nya. Itu salah satu cara mba 
menyadarkan masyrakat bahwa uang bukanlah hal yang 
harus ada dalam mengenyam pendidikan.  
Peneliti  Lalu pak strategi door to door itu berefek buat masyarakat ?  
Narasumber  Ya Alhamdulillah mbak. Dalam 5 tahun terakhir ini 
sekolah mengalami kenaikan siswa. Bahkan siswa yang 
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mendaftar lebih banyak daripada siswa yang diterima. Ya 
pengeenya sih mbak kita bisa terima semua siswa tapi mau 
bagaimana lagi gedung satau ruang kelas kitaa bisa 
menambah itu sudah satu pencapaian yang luar biasa mbak.  
Peneliti  Lalu pak, bagaiman cara mengatasi persaingan antar 
lembaga mengingat seperti yang tadi sudah bapak 
sampaikan bahwa MTs Muhammadiyah 3 Masaran ini 
merupakan sekolah swasta? 
Narasumber  Ya tentunya kita terus memperbaiki kualitas kita mba. 
Karna sekrang masyarakat itu melihat output dari sekolah 
tersebut punya apa, bukan lagi sebagus apa gedungnya, 
semenarik apa ekstrakulikulernya. Tapi lebih kepada 
manfaat apa yang akan didapatkan si anak ketika 
bersekolah diosekolah tersebut. Contohnya ya MTs 
Muhammadiyah ini kan ada salah satunya program tahfidz 
3 juz. Jadi, lulusan MTs Muhammdiyah 3 Masaran 
diharapjkan bisa bersaing dengan lulusan pondok-pondok 
ya minimal tidak tertinggalalah makanya kenapa 
keagaamaan, kesantuna akhlak sangat kai jaga di MTs ini  
Peneliti  Jika ada ketidaksesuaian antara apa yang ditawarkan 
dengan apa yang diberikan terkadang kan memberikan 
suatu kendala, nah bagaimana MTs Muhammadiyah 3 
Masaran ini mengatasinjnya? 
Narasumber  Memperbaiki alur komunikasi kita dengan para wali siswa 
atau dengan anak-anak. Ya intinya perbaiki komunikasi 
kita ceritakan apa yang terjadi kenapa bisa jadi seperti ini 
dan itu  
Peneliti  Selain itu pak, strategi seperti apa yang sudah dilakuakn 
sekolah pak? 
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Narasumber   Jadi mbak, kita punya agenda pemasangan spanduk, 
pemgian brosur, rountek, dan itu kita bagi menjadi dua 
kegiatan yaitu pada saat PPDB dan diluar waktu PPDB 
dilaur waktu PPDB kita ada kegiatan pembagian qurban, 
kegiatan tarawih keliling.  
Peneliti  Adakah perubahan strategi dario tahun-tahun sebelumnya ? 
Narasumber  Kurang lebih hampir sama mbak. Hanya saja sudah 2 atau 
3 tahun ini kita berupaya memperbaiki kulaitas yaitu 
dengan menambah kelas unggulan bagi anak-anak yang 
berprestasi dikelasnya. Mereka akan diikut sertakan dalam 
mengambil kelas unggulan dan kelas unggulan saat ini 
hanya ada satu kelas untyk setiap jenjang tingkatan 
kelasnya.  
Peneliti  Baik pak, pertanyaan terakhir bagaimana proses rekrutmen 
dan  seleksi siswa baru di MTs Muhammadiyah 3 
Masaran?  
Narasumber  Ya seperti pada umum,ya mereka mendaftar mengisi 
formulir ikut tes tulis dan wawancara, lalu akan ada 
pengumuman diterima tidaknya.  
Peneliti  Baik pak, terimakasih untuk waktu dan informasinya. Saya 
rasa sudah cukup. Saya mohon pamit nggeh pak.. 
Narasumber  Iya mbak sama-sama. Jika masih ada informasi yang 
dibutuhkan bisa ketemu lagi dengan saya. Insh Allah saya 
stand bye di sekolah. 
Peneliti  Baik pak. Wasaalamu‟alaikum 
Narasumber  Wa‟alaikumsalam  
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Rabu, 1 Agustus  2018  
Waktu   :  07.00-08.30 
Tempat   :  Kantor Kepala  MTs Muhammadiyah 3 Masaran  
Informan   :  Bapak Ikhsanudin  S.pd   
Jabatan   :  Kepala Madrasah MTs Muhammadiyah 3 Masaran   
Deskripsi Data :   
Pada hari Rabu, 30 Juli 2018 penulis melakukan penelitian ketiga  untuk 
mendapatkan informasi mengenai strategi pemasaran sekolah yang dilakukan di 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran. Sampai di MTs Muhammadiyah 3 Masaran, 
peneliti menuju ruang tata usaha untuk meminta izin bertemu Bapak Ikhsan 
selaku kepala Madrasah MTs Muhammadiyah 3 Masaran untuk meminta izin 
melakukan wawancara. Sehari sebelumnya prnrliti sudah janjian dengan beliau 
untuk melakukan wawancara. Kemudian dari pihak tata usaha menghubungi 
Bapak Ikhsan dan peneliti dipersilahkan untuk menunggu beliau diruang tamu. 
Setelah itu  pihak TU memeberiathu untuk langsung masuk keruangan beliau. 
Lalu, penelitipun masuk keruangan beliau dan Wawancara dimulai dan 
berlangsung kurang lebih sekitar satu setengah jam. Berikut kutipan wawancara 
dengan narasumber:  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak,  
mbak atikah ya?  
Peneliti  Iya pak. Yang kemarin sudah buat janji  
Narasumber  monggo mbak masuk dan silahkan duduk. Sebentar nggeh 
saya tanda tangani beberapa berkas dulu. Tunggu sebentar 
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ya 
Peneliti   Baik pak. . 
Narasumber  Nggeh mbak monggo mbak ada yang bisa saya bantu?  
Peneliti Begini pak, saya akan langsung saja ya pak memulai 
wawancaranya mengenai strategi pemasaran sekolah di 
MTs Muhammadiyah 3 masaran ini ?  
Narasumber  Monggo mbak.  
Peneliti  Bapak bisa sedikit menceritakan awal mula sejarah sekolah 
ini berdieri pak ?  
Narasumber  MTs Muhammadiyah 3 Masaran ini berdiri sudah sangat 
lama mba, sudah ada mungkin 20 tahunan usiannya. 
Awalnya sekolah ini hanya diperuntukan untuk 
sekelompok keluarga saja akan tetapi melihat antusias 
masyrakat waktu zaman dahulu untulk bersekolah akhirnya 
MTs Muhammadiyah 3 Masaran atau yang kadang orang 
nyebutnya MTs Kliwonan ini dibuka untuk umum hingga 
saat ini. Dulu kepala sekolah MTs Muhammadiyah itu 
pakde saya mba. Tapi sekranag beliau sudah tiada. Ya 
itulah sedikit cerita perjalanan MTs Muhammadiyah 3 
Masaran   
Peneliti  Dulu, jumlah muridnya itu berapa ya pak ?  
Narasumber  Pernah itu mbak murid siwi MTs Muhammadiyah 3 
Masaran sini hanya 5-10 orang saja sehingga dulu kita 
hanya bisa buka satu kelas saja setiap jenjeng kelasnya. 
Akan tetapi alhamdulillah sudah hampir 5 tahuan terakhir 
ini kita mengalami banyak peningkatan.   
Peneliti  Strategi apa saja pak yang sudah dilakukan oleh pihak 
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sekolah dalam menarik minat peserta didik baru ?  
Narasumber  Beberapa strategi senantiasa setiap tahunnya kita usahakan 
bahwa itu masih relevan dengan zama now. Artinya 
kunjungn ke SD/MI itu yang dulu hanya kita lakukan 
bahkan dulu itu sampai saat ini juga kita lakukan ada;ah 
door to door kita jemput bola langsung dengan membawa 
seragam lengkap beserta alat tulisnya untuk meminta anak 
murid bersekolah disekolah ini. Dulu mbak pernah ikut kan 
satu kali itu, nah itu mbak awal itu kita banyak 
mengunjungi rumah-rumah namun, mulai tahun-yahun ini 
jumlah itu sudah mulai kita kurangi melihat antusias 
masyrakat sudah mulai hadir untuk menyekolahkan 
anaknya di MTs kami, selain itu pemasangan spanduk, 
pembagian daging Qurban, tarawih keliling itu juga 
menjadi prioritas utama kami dalam mempromosikan 
sekolah ini. Ya sesekali saya juga menyelipkan dalam 
sambuatn atau ya acara apapun lah dengan masyarakatat 
selagi bisa disisipkan saya sisipkan mbak.  
Peneliti  Baik pak. Selanjutnya bagaimana upaya sekolah atau cara 
yang digunakan dalam menghadapi persaingan antar 
lembaga, menginagt sekolah ini merupakan sekolah 
swasta? 
Narasumber  Seperi yang saya bilang tadi mbak dalam mengahadapi 
persaingan hal yang harus kita lakukan adalah menambah 
prestasi dan kualitas sekolah maupun siswa dan siswi. 
Jangan salah mbak, zaman sekarang sekolah swasta itu 
sudah menjadi sekolah yang dilirtik. Ya kana anggapan 
sekolah swasta itu mahal kan anggapan orang-ortang saja 
karna daolam pengorasional kita kan melalui dana sendiri. 
Intinya perbaikan kualitas menjadi hal utama dalam 
menghadapi persaingan pemasaran atau dengan terus 
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memberikan pelayanan terbaik untuk orang tua maupun  
siswa.  
Peneliti  Media atau strategi yang paling berpengaruh dalam 
peningkatan minat calon  peserta didik baru?  
Narasumber  Dalam memasarkan sekolah kita juga pernah mengundang 
wartawan untuk meliput salah satu kegiatan yaitu MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran fair dan pernah di muat di 
koran solo pos kalo ndak salah.  
Peneliti  Terakhir pak, adakah program unggulan yang menjadi daya 
tarik sekolah ini?  
Narasumber  Kelas unggulan hingga saat ini menjadi daya tarik sendiri 
bagi setiap siswa di MTs Muhammadiyah 3 masaran 
banyak dari mereka yang mengikuti tes untuk masuk ke 
kelas unggulan ini akan tetapi hanya ada satu kelas yang 
kami sedikan setiap tingkatan kelasnya. Kedua ada 
program tahfidz 3 juz al-Qur‟an program inbi menjadi 
program unggulan wajib yang harus diiikutri oleh setiap 
siswa dan siswi MTs Muhamadiyah 3 masaran. Yang 
terakhir ada program bahasa dan ini juga melihat daya tarik 
dan minat dari para siswa.  
Peneliti  Baik pak. Alhamdulillah semua informasi sudah cukup 
pak. 
Narasumber  Beneran lho mbak, semisal ada yang kurang bilang saja ya 
mbak nanti insha Allah kami siap membantu semampu 
kami 
Peneliti  Iya pak. Sebelumnya dan sesudahnya saya ucapkan banyak 
terimakasih pak atas waktu yang telah bapak sempatkan  
Narasumber  Semoga bermanfaat dan segera lulus ya mbak 
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Peneliti  Amin. Saya mohon pamit nggeh pak, Assalamu‟alaikum 
Narasumber  Wa‟alaikumsalam  
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Kamis, 2 Agustus  2018  
Waktu   :  09.00-10.00 
Tempat   :  Depan ruang kelas VIII MTs Muhammadiayh 3 Masaran  
Informan   :  Ibu Rohmah  S.pd   
Jabatan   : Guru  MTs Muhammadiyah 3 Masaran   
Deskripsi Data :   
Pada hari Kamis, 2 Agustus 2018 peneliti kembali melakukan penelitian 
dengan melakukan wawncara untuk memperoleh kekuatan data. Saya sampai 
disekolah sekitar pukul 08.30 setelah itu saya langsung menuju kelas VIII dan 
alhamdulillah ibu rohmahpun baru selesai mengajar akhirnya kami duduk 
disebuah bangku yang terdapat didfepan kelas. Wawancara berlangsung sekitar 
satu jam. Adapun hasil;nya adalah sebagai berikut:  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak, ada 
yang bisa dibantu mbak?  
Peneliti  Iya bu. Perkenalkan saya atikah nur azizah dari IAIN 
Surakarta yang kemarin sudah buat janji dengan ibu 
rohmah bu...   
Narasumber  Oh iya ya mbak, mba atikah yang kemarin ketemu pak 
kepala madrasah.. iya saya ingat. Gimana mbak, mau 
wawncara apa?  
Peneliti   Alhamdulillah semisal Ibu sudah ingat. Saya mau 
mewawancarai ibu tentang pesmasaran sekolah bu, 
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strateginya untuk menarik minat peserta didik baru... 
Narasumber  Nggeh mbak monggo mbak.... 
Peneliti Baik Bu, saya akan memulai wawancaranya  
Narasumber  Monggo mbak.  
Peneliti  Bisa ibu ceritakan sedikit saja tentang latar belakang 
sekolah ini berdiri? 
Narasumber  Baiklah saya mulai dari sejarah MTs Muhammadiyah 3 
Masaran ya mbak. MTs Muhammadiyah dulu itu 
siswannya cuman sedikit. Ya dulu kan saya termasuk guru 
yang sudah lama ngajar disisni. Dulu mba yang namanya 
ngajak orang untuki sekolah itu masya Allah luar biasa 
mba. Bahkan dulu kita itu sampai mengetuk dari satu 
rumah ke satu rumah yang kita punya data klo dirumah 
tersebut ada anak yang baru lulus SD/MI. Kita datangi 
orang tuanya kita minta anaknya bersekolah di MTs Kita 
kita sudah siapkan seragam gratsi ditambah alat tulis 
lengkap dan biaya SPP kita serahkan semampunya kepada 
orang tua atau wali siswa. Hingga sistem door to door ini 
masih kita laskanakan akan tetapi berbentuk bantuan 
beassiswa kalau sekarang kalau dulu kan hanya sekedar 
Cuma-Cuma. Ya alhamdulillah berjalannya wakti ketika 
kita pihak sekolah mampu menunjukkan kualitas sekolah 
yang baik dengan bukti prestasi-prestasi yang kita raih 
maka kita perlahan bangkit. Ya berahan sampai saat ini saja 
Alhamdulillah banget mbak. Krana kadang banyak orang 
yang senang menyekolahkan anaknya ke negri.  
Peneliti  Baik bu. Klo sperti itu adakah pembentukna panitia PPDB? 
Narasumber  Ada mbak. Semua guru diikutsertakan semua dalam 
kepanitiaan dan biasanya pembagian tugasnya kita akan 
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menunggu arahan dari pak Parlan selaku humas sekolah. 
Tapib setiap tahunjya kita ada rooling kepaitiaan mbak. Jdi 
klo misal kita sudah keluar maka tahun ini kita didalam 
sekolah biasanya sepereti itu 
Peneliti  Kalau Ibu Rohmah sendiri tahun ini mendapat bagian apa?  
Narasumber  Tahun ini saya kedapatan di bagian menjaga pendaftaran 
peserta didik baru karan tahun kemarin saya sudah 
kunjungan kesekolah-sekolah maka tahun ini saya di dalam 
sekolah mbak tidak keluar.  
Peneliti  Oalah nggeh bu . kalao untuk hambatan dalam memasrkan 
sekolah  apa saja bu?  
Narasumber  Kita persaingan layanan mbak klo menurut saya. Sekarang 
kan SMP Negri banyak yang membuka layanan antar 
jemput anak. Jadi berangkat di jemput pulangnyapun 
diantara. Nah ini layanan yang belum bisa kami miliki. 
MTs Muhammadiyah sendiri belum ada layanan seperti itu. 
Ya kita agak kalah lah disitu jadi anak-anak sekitar sekolah 
sini itu kebanyakan sekolahnya jauh di sragen sana karna 
itu orang tua juga berani melepas karna memang ada 
jaminan pelayanan yang baik. Uadah sih paling ya itu 
prlyayanan yang belum kita punya  
Peneliti  Dalam menghadapi persaingan antar lembaga upaya apa 
saja bu yang sudah dilakukan di MTs Muhammadiyah  
Masaran ?  
Narasumber  Upaya nya ya senantiasa mencetak prestasi dan 
memperbaiki kualitas mbak. Ih ya dan menjaga komunikasi 
yang baik dengan wali sisw. Dengan adanya perbaiki di 
unsur tadi maka  persaingan itu akan menjadi daya tarik 
bagi siswa untuk bisa memilih mana yang terbaik untuk 
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dirinyya.  
Peneliti  Target sekolah ini siapa bu? 
Narasumber  Kalangan menengah kebawah mba. Malah banyak 
kalangan kebawahnya mbak. 
Peneliti  Programa unggulan yang menjadi daya tarik peserta didik 
baru apa saja bu? 
Narasumber  Kita punya 3 program unggulan. Yaitu yang pertama ada 
kelas unggulan yang diisi oleh anak-anak berprestasi 
sekalian kelas ini dipersiapakan untuk mengikutoi lomba-
lomba, kedua ada program tahfidz 3 juz yaitu juz 30,29 dan 
28. Dan yang ketiga adalah progrma bahasa  
Peneliti  Apakah setelah kegiatan promsi ada evaluasi ? 
Narasumber  Ada mbak. Itu berfungsi untuk kita memiliah memilih 
pesmasaran yang baik untuk kedapnya.  
Peneliti  Baik bu, terimkasih untuk informasi yang sudahg diberikan  
Narasumber  Sama-sama mbak semoga segera selesai ya mba skripsinya 
Peneliti  Amin. Makasih Bu Rohmah. Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam  
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Senin, 6  Agustus  2018  
Waktu   :  10.00-10.30  
Tempat   :  Halaman  MTs Muhammadiayh 3 Masaran  
Informan   :  Ibu Parini  
Jabatan   : Wali Murid kelas VIII MTs Muhammadiyah 3 Masaran   
Deskripsi Data :   
Pada hari Senin,  6 Agustus 2018 peneliti kembali melakukan penelitian 
dengan melakukan wawncara kepada Wali murid untuk data tambahan, peneliti 
sampai dilokasi ketika jam istirahat sekolah. Peneliti menghampiri wali murid 
yang sedang menunggu bapak kepala madrasaha yang tak kunjung datang untuk 
diwawancarai. Adapun hasil kutipan sebagai berikut :  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak, ada 
yang bisa dibantu mbak?  
Peneliti  Iya bu. Perkenalkan saya atikah nur azizah dari IAIN 
Surakarta yang sedang melakukan penelitian di MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran ini.   
Narasumber  Oh iya ya mbak 
Peneliti   Bu, saya mau menanyakan beberapa hal kepada ibu, 
bolehkah? 
Narasumber  Nggeh mbak monggo mbak.... 
Peneliti Baik Bu, saya akan memulai wawancaranya  
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Narasumber  Monggo mbak.  
Peneliti  Ibu tahu MTs Muhammadiyah 3 Masaran dari mana ?  
Narasumber  Ya dari tertangga. Rumah saya deket sini kok mbak.. jadi 
ya cari yg deket aja 
Peneliti  Oalah nggeh bu. Terus kenapa bu milih menyekolahkan 
anaknya di MTs Muhammadiyah 3 Masaran ini? 
Narasumber  Murah mbak biayanya. Lagian juga program-rogram MTs 
bagus-bagus mba 
Peneliti  Ibu merasa puas dengan pelayanan pihak sekolh?  
Narasumber  Alhamdulillah puas mbak. Disini kepala madrasah sama 
guru-gurunya ramah-ramah mbak. Sering nyapa juga kalo 
ketemu di jalan. 
Peneliti  Harapan ibu buat sekolah MTs Muhammadiyah 3 Masaran 
? 
Narasumber  Ya harapanya sekolah tetap ada lancar rezkinya, dan 
tambah maju lah pokoknya yang baik-baik mbak 
Peneliti  Amin. Iya bu, kalau begitu saya pamit ya bu.. 
assalamu‟alaikum 
Narasumber  Wa‟alaikumsalam  
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Senin, 6  Agustus  2018  
Waktu   :  12.30- 13.00  
Tempat   :  Halaman  MTs Muhammadiayh 3 Masaran  
Subjek   :  Alfiyah   
Jabatan   :  VII  MTs Muhammadiyah 3 Masaran   
Deskripsi Data :   
Pada hari Senin,  6 Agustus 2018 peneliti kembali melakukan penelitian 
dengan melakukan wawancara kepada para murid untuk data tambahan, peneliti 
sampai dilokasi ketika jam istirahat sekolah. Peneliti menghampiri para  murid 
yang sedang bersiap-siap antri wudhu  untuk diwawancarai. Adapun hasil kutipan 
sebagai berikut :  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak 
Peneliti  Namanya siapa dek ?    
Narasumber  Alfiyah  
Peneliti   Kelas berapa?  
Narasumber  VII Mbak 
Peneliti Dek mba mau tnaya, kamu sekolah disisni mau sendiri atau 
disuruh orang tua?   
Narasumber  Karna banyak temen-temen yang kesni mbak   
Peneliti  Seneng sekolah disini?   
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Narasumber  Seneng banget mbak apalagi ekstrakulikulernya ada tapak 
suci 
Peneliti  Wah, kalo hafalanmu udah berapa juz? 
Narasumber  Aku masih ngafal juz 30 o mbak. Belum selesai.  
Peneliti  Yaudah dek, makasih ya dek 
Narasumber  Sama-sama mbak  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam  
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FIELD NOTE 
Metode pengumpulan data : Wawancara 
Hari, Tanggal   : Senin, 6  Agustus  2018  
Waktu   :  12.30- 13.00  
Tempat   :  Halaman  MTs Muhammadiayh 3 Masaran  
Subjek   :  nuru Aini  
Jabatan   :  VIII  MTs Muhammadiyah 3 Masaran   
Deskripsi Data :   
Pada hari Senin,  6 Agustus 2018 peneliti kembali melakukan penelitian 
dengan melakukan wawancara kepada para murid untuk data tambahan, peneliti 
sampai dilokasi ketika jam istirahat sekolah. Peneliti menghampiri para  murid 
yang sedang bersiap-siap antri wudhu  untuk diwawancarai. Adapun hasil kutipan 
sebagai berikut :  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam Warahmatullahi wabarakatuh mbak 
Peneliti  Namanya siapa dek ?    
Narasumber  Nurul Aini  
Peneliti   Kelas berapa?  
Narasumber  VIII  Mbak 
Peneliti Dek mba mau tnaya, kamu sekolah disisni mau sendiri atau 
disuruh orang tua?   
Narasumber  Mau sendiri juga disuruh orang tua mbak    
Peneliti  Seneng sekolah disini?   
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Narasumber  Seneng banget mbak terutama karna aku bisa masuk kelas 
unggulan. Itu bikin seneng banget mbak dan ada tapak 
sucinya mbak  
Peneliti  Wah, kalo hafalanmu udah berapa juz? 
Narasumber  Aku udah selesai juz 30 mbak. Sekarang lagi ngafal juz 29   
Peneliti  Yaudah dek, makasih ya dek 
Narasumber  Sama-sama mbak  
Peneliti  Assalamu‟alaikum  
Narasumber  Wa‟alaikumsalam  
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Menjadikan anak paham addinul Islam serta taat untuk melaksanakan 
syari’at - Nya 
PROFIL MTs MUH. 3 MASARAN KAB. SRAGEN 
 
1. Nama Sekolah   :   MTs.MUHAMMADIYAH 3 MASARAM 
2. No. Statistik Sekolah : 121233140005 
3. Tipe Sekolah : C  
4. Alamat Sekolah : Ds. Kliwonan, Kec. Masaran, Kab. Sragen 
  : (Kecamatan) Masaran 
  : (Kabupaten/Kota) SRAGEN 
  : (Propinsi) JAWA TENGAH 
5. Telepon/HP/Fax : ( 081222262269 ) 
6. E-mail dan Website : mts_muh_3_masaran@yahoo.co.id 
7. Status Sekolah  : Swasta 
8. Nilai Akreditasi Sekolah :      B           
9.  Luas Lahan, dan jumlah rombel :  
 Luas Lahan  :   2070       m2 
 jumlah ruang pada lantai 1  :    11 
 jumlah ruang pada lantai 2 :     3 
 jumlah ruang pada lantai 3  :      - 
 Jumlah Rombel  : 11           (keseluruhan) 
10.  Visi  
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Indikator Visi: 
a. Terwujudnya generasi ummat yang mampu membaca Alqur’an dengan baik dan 
benar (Tartil). 
b. Terwujudnya genarasi ummat yang tekun melaksanakan ibadah wajib maupun 
sunnah 
c. Terwujudnya generasi ummat yang santun dalam bertutur dan berperilaku 
d. Terwujudnya generasi ummat yang unggul dalam prestasi akademik dan non 
akademik sebagai bekal melanjutkan ke pendidikan yang lebih tinggi dan atau 
hidup mandiri. 
Misi 
 
Mendidik anak agar menjadi orang yang beriman, 
berilmu, serta  
Indikator Misi 
a. Mendidik anak agar menjadi beriman 
b. Mendidik anak agar menjadi anak yamg berilmu. 
c. Mendidkanak agar mempunyai dedikasi 
11. Data Siswa 5 (lima tahun terakhir) : 
Th. Pelajaran 
Jml 
Pendaftar 
(Cln Siswa 
Baru) 
Kelas VII Kelas VIII Kelas IX 
Jumlah  
 (Kls. VII + VIII + IX) 
Jumlah Jumlah Jumlah 
Siswa Rombel 
Siswa  Rombel Siswa  Rombel Siswa  Rombel 
2013/2014 112 108 3 124 3 55 2 287 8 
2014/2015 150 124 3 109 3 124 3 357 9 
2015/2016 195 112 3 122 3 107 3 341 9 
Mendidik anak agar menjadi orang yang beriman, berilmu, serta mempunyai 
dedikasi 
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2016/2017 245 126 4 115 3 124 4 365 11 
2017/2018 315 122 3 129 3 113 4 364 11 
 
 
12. Pendidik dan Tenaga Kependidikan 
NO NAMA 
JABATAN/TUGAS 
TAMBAHAN 
L/P USIA 
PEND. 
TERAKHIR 
MASA 
KERJA 
1 Ikhsanudin, S. Ag Kepala Madrasah L 48 S1 23 th 
2 Iskandar, S.Pd Wali Kelas IX D L 47 S1 7 th 
3 Romhaningsih, S.Pd Waka Kurikulum P 43 S1 18 th 
4 Wiyati, S. E Wali Kelas IX A P 42 S1 4 th 
5 Sri Hartatik, S. Pd. I Wali Kelas VIII B P 36 S1 7 th 
6 Nurhidayah, S. Pd - P 38 S1 5 th 
7 Sri Nuryanti, S.Ag Bendahara Umum P 49 S1 24 th 
8 Siti Mukayah, S. Pd Wali Kelas VIII C P 53 S1 13 th 
9 Suhono, S. Pd - L 49 S1 12 th 
10 Suyanto, S. Pd Wali Kelas VII C L 54 S1 19 th 
11 Parlan Waka Humas L 58 D1 33 th 
12 Umi Hidayati, S. Pd Wali Kelas IX C P 35 S1 11 th 
13 Afifah Sholihati, S. Ag Waka Sarpras P 40 S1 6 th 
14 Fahrurrozie Al-Haj - L 27 S1 8 th 
15 Indra Saputra, S. Pd Waka Kesiswaan L 27 S1 5 th 
16 Puji Zuliyanti, S. Pd Wali Kelas VII B P 27 S1 5 th 
17 Rahinten Suciati M, S. Pd - P 26 S1 5 th 
18 Hajar Nuryani, S. Ag - P 43 S1 4 th 
19 Umi Salamah, S. Pd.I Wali Kelas IX C P 41 S1 3 th 
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1. Kualifikasi Pendidikan, Status, Jenis Kelamin, dan Jumlah 
 
20 Wildan Syukrini'am, M.Pd Wali Kelas VIII A L 25 S1 3 th 
21 Catur Budi Santoso, S. Pd. I Staf TU/IT L 30 S1 7 th 
22 Mei Dewi Rahmawati, S. Pd - P 23 S1 1 th 
23 Destyana Tatik Sulastri, S. Pd  - P 31 S1 1 th 
24 Luluk Mar’ah Sholikhah - P 22 SMA 1 th 
25 
Dewi Apriliana Nur Cahaya Sari, 
S. Pd 
Wali Kelas IX B P 25 S1 - 
26 Agung Rosidi, S. Pd - L 23 S1 - 
27 Piesog Lota Yan Kristian, S. Pd - L 25 S1 - 
28 Sutarno KTU / KU BOS L 54 SMA 31 th 
29 Wahyu Apri Handayani Staf TU P 21 SMA 3 th 
30 Yanti Wiguna, S. I. Pust Pet. perpustakaan P 36 S1 1 th 
31 Sutarno Penjaga L 39 SMK 10 th 
No. Tingkat Pendidikan 
Jumlah dan Status Guru 
Jumlah GT/PNS GTT/Guru Bantu 
L P L P 
1. S3/S2 1 - - - 1 
2. S1 9 16 - - 25 
3. D-4 - - - - - 
4. D3/Sarmud 1 - - - 1 
5. D2 - - - - - 
6. D1 - - - - - 
7. ≤ SMA/sederajat 4 - - - 4 
Jumlah 14 18 - - 31 
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2. Jumlah guru dengan tugas mengajar sesuai dengan latar belakang 
pendidikan (keahlian) 
No. Guru 
Jumlah guru dengan latar 
belakang pendidikan sesuai 
dengan tugas mengajar 
Jumlah guru dengan latar 
belakang pendidikan yang 
TIDAK sesuai dengan tugas 
mengajar Jumlah 
D1/D2 D3/ 
Sarmud 
S1/D4 S2/S3 D1/D2 D3/ 
Sarmud 
S1/D4 S2/S3 
1. IPA   4       
2. Matematika   3       
3. Bahasa Indonesia   2 1      
4. Bahasa Inggris   1 1      
5. Pendidikan Agama   7       
6. IPS   2       
7. Penjasorkes   2       
8. Seni Budaya  1 -       
9. PKn   1       
10. TIK/Keterampilan          
11. BK   1       
12. Lainnya: ..............  1        
 Jumlah  2 23 2      
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3. Pengembangan kompetensi/profesionalisme guru 
 
No. 
Jenis Pengembangan 
Kompetensi  
Jumlah Guru yang telah mengikuti kegiatan pengembangan 
kompetensi/profesionalisme 
Laki-laki Jumlah Perempuan Jumlah 
1. Penataran KBK/KTSP 9 9 15 15 
2. Penataran Metode 
Pembelajaran (termasuk 
CTL) 
    
3. Penataran PTK     
4. Penataran Karya Tulis Ilmiah     
5. Sertifikasi 
Profesi/Kompetensi 
6 6 7 7 
6. Penataran PTBK     
7. Penataran lainnya: BA 
 
9 9 15 15 
 
4. Prestasi guru 
No. Jenis lomba  
Perolehan kejuaraan 1 sampai 3 dalam 
3 tahun terakhir 
Tingkat Jumlah Guru 
1. Lomba PTK Nasional  
Provinsi  
Kab/Kota  
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2. Lomba Karya tulis Inovasi 
Pembelajaran 
Nasional  
Provinsi  
Kab/Kota  
3. Lomba Guru Berprestasi Nasional  
Provinsi  
Kab/Kota  
4. Lomba lainnya: 
............................... 
 
Nasional  
Provinsi  
Kab/Kota  
5.  Nasional  
Provinsi  
Kab/Kota  
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a. Tenaga Kependidikan: Tenaga Pendukung 
 
No. Tenaga pendukung 
Jumlah tenaga pendukung dan 
kualifikasi pendidikannya 
Jumlah tenaga 
pendukung 
Berdasarkan Status dan 
Jenis Kelamin  Jumlah 
≤ 
SMP 
SMA D1 D2 D3 S1 
PNS Honorer 
L P L P 
1. Tata Usaha  1 1   1 - - 2 1 3 
2. Perpustakaan      1     1 
3. Laboran lab. IPA            
4. Teknisi lab. Komputer            
5. Laboran lab. Bahasa            
6. PTD (Pend Tek. 
Dasar) 
           
7. Kantin            
8. Penjaga Sekolah  1       1  1 
9. Tukang Kebun            
10. Keamanan            
11. Lainnya: ...................            
 Jumlah           5 
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13. a)  Data Ruang Belajar (Kelas)   
Kondisi 
Jumlah dan ukuran Jml. ruang 
lainnya  
yg digunakan 
untuk r. Kelas  
(e) 
Jumlah ruang yg 
digunakan u. R. 
Kelas  
(f)=(d+e)  
Ukuran  
7x9 m
2
  (a) 
Ukuran 
> 63m
2
 (b) 
Ukuran  
< 63 m
2
 
(c) 
Jumlah (d) 
=(a+b+c) 
Baik 11 - - 11    -       ruang, 
yaitu: ……… 
    
 
Rsk ringan - - - - 
Rsk 
sedang 
- 
- - 
 
Rsk Berat - - -  
Rsk Total - - -  
 
 
Keterangan kondisi: 
 
 
 
 
 
 
Baik Kerusakan < 15% 
Rusak ringan 15% - < 30% 
Rusak sedang 30% - < 45% 
Rusak berat 45% - 65% 
Rusak total >65% 
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 b) Data Ruang Belajar Lainnya 
Jenis Ruangan 
Jumlah 
(buah) 
Ukuran 
(pxl) 
Kondisi*) Jenis Ruangan 
Jumlah 
(buah) 
Ukuran 
(pxl) 
Kondisi 
1. Perpustakaan 1 9 X 7 Baik  6. Lab. Bahasa     
2. Lab. IPA -   7. Lab. Komputer     
3. Ketrampilan    8. PTD - - - 
4. Multimedia    9. 
Serbaguna/aula 
   
  
5. Kesenian - -   
 
   
 
 c) Data Ruang Kantor 
Jenis Ruangan 
Jumlah 
(buah) 
Ukuran 
(pxl) 
Kondisi*) 
1. Kepala Sekolah 1 8 x 3.5  
2. Wakil Kepala Sekolah 1 3.5 x2.1  
3. Guru 1 11 x 7  
4. Tata Usaha 1 8 x 3.5  
5. Tamu 1 4 x 3.5  
Lainnya: ………………    
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 d) Data Ruang Penunjang 
Jenis Ruangan 
Jumlah 
(buah) 
Ukuran 
(pxl) 
Kondisi*
) 
Jenis Ruangan 
Jumlah 
(buah) 
Ukuran 
(pxl) 
Kondisi 
1. Gudang 1 2 x 7  10. Ibadah    
2. Dapur - - - 11. Ganti     
3. Reproduksi - - - 12. Koperasi    
4. KM/WC Guru 2 1.5 x 1.5 Baik 13. Hall/lobi     
5. KM/WC Siswa 7 1.5 x 1.5 Baik 14. Kantin  1 6 x 4  
6. BK    15. Rumah Pompa/ 
Menara  Air 
   
7. UKS    16. Bangsal 
Kendaraan 
1 8 x 3,5  
8. PMR/HW    17. Rumah Penjaga     
9. IPM - - - 18. Pos Jaga     
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14. Lapangan Olahraga dan Upacara 
 Lapangan 
Jumlah 
(buah) 
Ukuran (pxl) Kondisi Keterangan 
1. Lapangan Olahraga 
    a. Basket 
    b. Bola volly 
    c. Badminton 
    d. Tenis Meja 
    e. Lompat Jauh  
 
 
 
 
1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Baik 
 
2. Lapangan Upacara 1 40 x 90 Baik  
 
15. Kepemilikan Tanah  : Yayasan 
 Status Tanah  : Wakaf 
 Luas Lahan/Tanah  : 2070  m2 
 Luas Tanah Terbangun : 1862  m2 
 Luas Tanah Siap Bangun : 873 m2 
 Luas Lantai Atas Siap Bangun : ...................... m2 
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16. Perabot (furniture) utama 
a. Perabot ruang kelas (belajar) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
No. 
Jumlah 
ruang kelas 
Perabot 
Jumlah dan kondisi 
meja siswa 
Jumlah dan kondisi 
kursi siswa 
Almari + rak 
buku/alat 
Papan tulis 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
e
ra
t 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
1 11 
 
185 85 55 45 360 155 102 103 - - - - 9 6 2 1 
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b. Perabot ruang belajar lainnya 
 
 
 
 
 
 
 
No. Ruang 
Perabot 
Meja Kursi 
Almari + rak 
buku/alat 
Lainnya 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
1. Perpustakaan 12 9 1 2 13 7 3 3 7 4 2 1     
2. Lab. IPA - - - - - - - - - - - -     
3. Ketrampilan - - - - - - - - - - - -     
4. Multimedia - - - - - - - - - - - -     
5. Lab. bahasa - - - - - - - - - - - -     
6. Lab. komputer - - - - - - - - - - - -     
7. Serbaguna - - - - - - - - - - - -     
8. Kesenian - - - - - - - - - - - -     
9. PTD - - - - - - - - - - - -     
10. Menjahit - - - - - - - - - - - -     
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 c. Perabot Ruang Kantor 
No. Ruang 
Perabot 
Meja Kursi 
Almari + rak 
buku/alat 
Lainnya 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
e
ra
t 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
1. Kepala 
Sekolah 
1 1 - - 3 2 1 - 2 2 - -     
2. Wk Kepala 
Sekolah 
- - - - - - - - - - - -     
3. Guru 27 27 - - 27 27 - - 6 5 1      
4. Tata Usaha 7 5 1 1 7 5 2 - 3 2 - 1     
5. Tamu 1 1 - - 4 4 - - - - - -     
6. Lainnya: …..                 
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d. Perabot Ruang Penunjang 
No. Ruang 
Perabot 
Meja Kursi 
Almari + rak 
buku/alat 
Lainnya 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
e
ra
t 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
Jm
l 
B
ai
k 
R
sk
. 
R
in
ga
n
 
R
sk
. 
B
er
at
 
1. BK - - - - - - - - - - - -     
2. UKS - - - - - - - - - - - -     
3. PMR/Pramu
ka 
- - - - - - - - - - - -     
4. IPM - - - - - - - - - - - -     
5. Gudang - - - - - - - - - - - -     
6. Ibadah - - - - - - - - - - - -     
7. Koperasi - - - - - - - - - - - -     
8. Hall/lobi - - - - - - - - - - - -     
9. Kantin - - - - - - - - - - - -     
10. Pos jaga - - - - - - - - - - - -     
11. Reproduksi - - - - - - - - - - - -     
12. Lainnya: ….. 
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17. Koleksi Buku Perpustakaan 
No. Jenis  Jumlah Kondisi 
Rusak  Baik 
1. Buku siswa/pelajaran (semua mata 
pelajaran) 
9452 1902 7550 
2. Buku bacaan (misalnya novel, buku 
ilmu pengetahuan dan teknologi, 
dsb.) 
1334  1334 
3. Buku referensi (misalnya kamus, 
ensiklopedia, dsb.) 
130  130 
5. Jurnal 1   
6. Majalah 5   
7. Surat kabar 1   
8. Lainnya: Kumpulan Soal 433  433 
 Total 11356 1902 9454 
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18. Fasilitas Penunjang Perpustakaan 
No. Jenis  Jumlah / Ukuran/ Spesifikasi 
1. Komputer - 
2. Ruang baca 6 x 7 m 
4. TV 1 
5. LCD  
6. VCD/DVD player 1 
7. Lainnya: 
........................................... 
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19.  Alat/Bahan di Laboratorium/Ruang Keterampilan/Ruang Multimedia 
No. Alat/bahan 
Jumlah, kualitas, dan kondisi alat/bahan*) 
Jumlah Kualitas Kondisi 
Kurang 
dari 
25% dr 
keb. 
25%-
50% dr 
keb. 
50%-
75% dr 
keb. 
75%-
100% 
dr keb. 
Kurang Cukup Baik 
Sangat 
baik 
Rusa
k 
berat 
Rusak 
ringa
n 
Baik 
1. Lab. IPA            
2. Lab. bahasa            
3. Lab. komputer            
4. Ketrampilan            
5. PTD            
6. Kesenian            
7. Multimedia            
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20. Prestasi sekolah/siswa dua (2) tahun terakhir 
a. Prestasi Akademik: NUAN  
No. Tahun Pelajaran 
Rata-rata NUAN 
Bhs 
Indonesia 
Matematika 
Bahasa 
Inggris 
IPA Jumlah 
Rata-rata 
tiga/empat 
mapel 
1. 2013/2014 7.25 3.91 5.05 5.36 21.57  
2. 2014/2015 7.25 3.87 4.43 4.67 20.22  
3. 2015/2016 71.81 32.29 41.18 47.29 192.57  
 
b. Prestasi Akademik: Peringkat rerata NUAN 
No. Tahun Pelajaran 
Peringkat 
Tingkat Kecamatan 
(Rayon) 
Tingkat Kab/Kota Tingkat Propinsi 
Sek. 
Negeri 
Sek. 
Swasta 
Sek. 
Negeri 
dan 
Swasta 
Sek. 
Negeri 
Sek. 
Swasta 
Sek. 
Negeri 
dan 
Swasta 
Sek. 
Negeri 
Sek. 
Swasta 
Sek. 
Negeri 
dan 
Swasta 
1. 2013/2014 - - - - 9 16 - 1067 1178 
2. 2014/2015 - - - - 18 60 - 1378 2924 
3. 2015/2016          
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c. Prestasi Akademik: Nilai Ujian Sekolah (US) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
No Mata Pelajaran 
Rata-rata Nilai US 
2013/2014 2014 / 2015 2015 / 2016 
1 AGAMA 9,15 9,05  77.6  
2 PPKN 8,46 7,73  81.3  
3 IPA    79.8  
4 IPS 8,48 8,17  80.8  
5 TIK 8,78 8,32  83.4  
6 B. JAWA 8,17 7,96  81.8  
7 MULOK SEKOLAH 8,34 8,39  
8 PEND. SENI 7,65 8,13  80.2  
9 PENJAS 7,83   83.8  
10     
11     
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d. Angka Kelulusan dan Melanjutkan 
No. Tahun Ajaran 
Jumlah Kelulusan dan Kelanjutan Studi 
Jumlah 
Peserta 
Ujian 
Jumlah 
Lulus 
% Kelulusan 
% Lulusan 
yang 
Melanjutka
n 
Pendidikan 
% Lulusan 
yang TIDAK 
Melanjutka
n 
Pendidikan 
1. 2014/2015 122 122 100 %  % % 
2. 2015/2016 107 107 100% % % 
3. 2016/2017 123 123 100% % % 
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e. Perolehan Kejuaraan/Prestasi Akademik: Lomba-lomba 
N
o 
Nama Lomba 
Tahun  
2014/2015 
Tahun  
2015/2016 
Tahun 2016/2017 
Juara 
ke:  
Tingkat  
Juara 
ke: 
Tingkat 
Juara 
ke: 
Tingkat 
Kab/ 
Kota 
Pro-
pinsi 
Nasio-
nal 
Kab/ 
Kota 
Pro-
pinsi 
Nasio-
nal 
Kab/ 
Kota 
Pro-
pinsi 
Nasio-
nal 
1.  LBIT ( Bhs. 
Inggris) 
2 v   15   v 10 V   
2.  Olympiade 
matematika 
6 v       4 v   
3.  Olympiade IPA 8 v       8 V   
4.               
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f. Perolehan Kejuaraan/Prestasi Non Akademik 
N
o 
Nama Lomba 
Tahun  
2014/2015 
Tahun  
2015/2016 
Tahun  
2016/2017 
Juara 
ke:  
Tingkat  
Juara 
ke: 
Tingkat 
Juara 
ke: 
Tingkat 
Kab/ 
Kota 
Pro-
pinsi 
Nasio-
nal 
Kab/ 
Kota 
Pro-
pinsi 
Nasio-
nal 
Kab/ 
Kota 
Pro-
pinsi 
Nasio-
nal 
1. POPDA IPSI 2 v v  1 v v  1 v   
2. UMS Cup     1  v      
3.              
4.              
 
    Kepala MTs 
Muhammadiyah 3 Masaran 
    Kabupaten Sragen 
 
 
      Ikhsanudin, S.Ag. 
    NBM.1147578 
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